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Förord 
Vi vill i första hand rikta ett stort tack till de revisorer som ställt upp på en intervju och 
genom sitt deltagande gjort denna uppsats möjligt. Vi vill även tacka våra kurskamrater för 
deras granskning och synpunkter som bidragit till att förbättra kvaliteten på vår uppsats. 
Slutligen vill vi tacka vår handledare Rolf Larsson som bidragit med värdefull guidning och 
konstruktiv kritik. 
 
 
 
 
 
_____________________   _____________________ 
Matilda Lindroth    Therese Svantesson 
Lund den 16 maj 2014  
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Sammanfattning  
Titel: Från oberoende till beroende? - En studie av mindre 
revisionsbyråers tjänsteutveckling. 
Seminariedatum:  2014-05-26 
Ämne/Kurs: FEKN90, Examensarbete Civilekonomprogrammet, Lunds 
Universitet 
Författare:  Matilda Lindroth, Therese Svantesson 
Handledare:  Rolf Larsson  
Nyckelord:  Konsulttjänster, Revisionsplikt, Revisor, Rådgivning, 
Tjänsteerbjudande. 
Syfte:  Att beskriva och förklara hur mindre revisionsbyråers 
tjänsteerbjudande har påverkats av att revisionsplikten avskaffats 
för mindre aktiebolag. För att kunna förklara detta undersöker vi 
också varför revisionsbyråernas utveckling ser ut som den gör. 
Vidare beskriver vi hur revisorns roll på mindre revisionsbyråer 
har förändrats sedan avskaffandet. 
Metod: Vi har utgått ifrån en kvalitativ forskningsstrategi med semi-
strukturerade intervjuer som datainsamlingsmetod. Studien antar 
en induktiv ansats. 
Teoretiskt perspektiv: Den teoretiska referensramen inleds med en beskrivning av 
revisorns roll och teorier som förklarar nyttan av revision. Här 
ingår principal-agentteori, intressentteori och legitimitetsteori. 
Referensramen utökas därefter med teorier om professionella 
tjänsteföretag, kunskapsöverföring och relationsmarknadsföring 
för att förklara hur revisionsbyråerna kan utnyttja sin position till 
att sälja in andra tjänster än revision till sina kunder. 
Avslutningsvis tar vi upp teori om strategisk förändring. 
Empiri: Den empiriska undersökningen består av intervjuer med revisorer 
från sex mindre revisionsbyråer. 
Slutsats: Vi kan se att fördelningen mellan revision och andra 
konsulttjänster på revisionsbyråerna ser annorlunda ut idag än 
tidigare. Vår uppfattning är att revisorn går mot en allt mer 
rådgivande roll och att det är i den kvalificerade rådgivningen som 
lönsamheten ligger. I vilken utsträckning revision efterfrågas styrs 
till stor del av intressenternas krav samt företagens behov av extern 
rådgivning. Då efterfrågan på revision minskar ökar incitamenten 
för revisionsbyråerna att förändra sitt tjänsteerbjudande för att 
kunna vara konkurrenskraftiga i framtiden. 
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Abstract  
Title: From Independent to Dependent? - A Study of the Service 
Development in Small Accounting Firms. 
Seminar date: May 26th, 2014  
Course: FEKN90, Examensarbete Civilekonomprogrammet, Lunds 
Universitet 
Authors: Matilda Lindroth, Therese Svantesson 
Advisor:  Rolf Larsson  
Keywords:  Auditor, Advisory services, Consultancy, Service offering, 
Statutory audit. 
Purpose: To describe and explain how the abolishment of the statutory audit 
has affected the range of services offered by small accounting 
firms. To explain this, we also examine why the development of 
the accounting firms looks like it does. We also describe how the 
auditor's role in small accounting firms has changed since the 
abolishment. 
Methodology: We have used a qualitative methodology with semi-structured 
interviews as our data collection method. The study adopts an 
inductive approach. 
Theoretical perspective: We begin our theoretical framework with theories that explain the 
auditor´s role and the benefits of audit. This includes principal-
agent theory, stakeholder theory and legitimacy Theory. The 
framework is then extended with theories regarding professional 
service firms, knowledge spillovers, and relationship marketing to 
explain how audit firms can take advantage of their position to sell 
non-audit services to their clients. Finally, we also address 
strategic change theory. 
Empirical foundation: The empirical foundation in this paper consists of interviews with 
auditors from six small audit firms. 
Conclusions: We can see that the allocation of hours between auditing and other 
services provided by the firm has changed since the abolishment. 
Our opinion is that the auditor goes towards an increasingly 
advisory role and that the profitability lies in qualified advisory 
services. The extent to which audit will be requested in the future 
is largely driven by stakeholder demands and management's need 
for external advice. When the demand for audit decreases, the 
incentives for the accounting firms to change their service 
offerings increases in order remain competitive in the future. 
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Förkortningar 
EU:  Europeiska Unionen 
FAR: Branschorganisationen för redovisningskonsulter, revisorer och rådgivare 
Reko: Svensk standard för redovisningstjänster 
RN:  Revisorsnämnden 
SME: Små och medelstora företag (Small and medium-sized enterprises) 
SOU: Statens Offentliga Utredning 
SRF: Sveriges Redovisningskonsulters Förbund 
VD: Verkställande Direktör 
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Begreppsförklaringar 
Andra konsulttjänster: Löpande redovisning, bokslut och årsredovisning, moms- och 
skattefrågor, lönehantering etcetera.  
Auktoriserad Redovisningskonsult som uppfyller FARs krav på ekonomisk 
utbildning, praktisk erfarenhet och yrkeskvalitet samt har 
genomgått godkända kvalitetskontroller.  
Auktoriserad revisor: Revisor som uppfyller RNs krav på utbildning, praktiskt 
erfarenhet med mera samt har avlagt revisorsexamen hos RN. 
Bokslutsrapport:  Ett kvalitetsbevis som bekräftar att företagets redovisning och 
ekonomiska rapportering är korrekt upprättad enligt lagar och 
normer samt uppfyller kraven enligt Reko.  
Efterfrågestyrd revision: Revision som inte är lagstadgad. 
Kombiuppdrag: Uppdrag där både redovisnings- och revisionstjänster sker inom 
samma byrå. 
Kvalificerad rådgivning: Rådgivning som revisorn ger i egenskap av specialistkonsult 
inom till exempel Corporate Finance, Business Risk och 
ägarfrågor.  
Mindre aktiebolag: Aktiebolag som ligger under Sveriges gränsvärden för 
revisionsplikt. 
Mindre revisionsbyråer: Mindre revisionsbyråer har vi valt att definiera som fristående 
revisionsbyråer med upp till 25 anställda.  
Revision:  Oberoende granskning av företagets årsredovisning, bokföring 
och förvaltning utförd av en revisor. 
Revisionsberättelse: Den rapport där revisorn redovisar resultatet av sin oberoende 
granskning av företagets räkenskaper.  Revisionsberättelsen är 
ett kvalitetsbevis på att företagets finansiella rapporter är 
rättvisande.  
Större revisionsbyråer: The Big 7 – BDO, Deloitte, EY, Grant Thornton, KPMG, 
Mazars, PwC.  
redovisningskonsult: 
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1. Inledning 
I detta avsnitt inleder vi med att presentera bakgrunden till vår studie för att sedan föra en 
problemdiskussion som resulterar i en problemformulering. Till sist preciseras studiens syfte.    
1.1 Problembakgrund 
I Sverige kom den första lagen som krävde revision av vissa bolag år 1895. Då fanns det dock 
inget krav på att revisorerna skulle vara auktoriserade (Carrington, 2010). År 1983 
lagstiftades det att alla svenska aktiebolag var tvungna att utse minst en godkänd eller 
auktoriserad revisor. Denna reglering gjorde att kvalificerade revisorer gavs en 
monopolställning på att tillhandahålla revisionstjänster till de svenska aktiebolagen. Detta 
medförde att antalet revisorer och revisionsbyråer ökade kraftigt under 1980-talet och 1990-
talet (Wallerstedt, 2001). 
Den 1 november 2010 avskaffades revisionsplikten för en stor del svenska aktiebolag vilket 
kan ses som en återgång till hur den svenska revisionsbranschen såg ut innan 1980-talet. 
Sverige var då det näst sista landet inom EU att slopa revisionsplikten för små aktiebolag. 
Sverige valde dock att införa avsevärt lägre gränsvärden än de som anges i EU:s direktiv. 
Trots att Sveriges gränsvärden är låga jämfört med övriga Europa kan cirka 70 % av alla 
svenska aktiebolag välja att avstå från att anlita en revisor (Proposition 2009/10:204). De 
aktiebolag som kan välja bort revision är privata aktiebolag som inte överstiger mer än ett av 
nedanstående gränsvärden två år i följd: 
• 3 anställda 
• 1,5 miljoner kronor i balansomslutning 
• 3 miljoner kronor i nettoomsättning 
Alla aktiebolag oavsett storlek är dock fortfarande skyldiga att skicka in sin årsredovisning 
till Bolagsverket. Företagen blir inte automatiskt undantagna från revision utan de som vill 
avsäga sig revisionen måste göra ett aktivt val och registrera detta beslut hos Bolagsverket 
(Justitiedepartementet, 2010). Färsk statistik från Bolagsverket visar att endast 54 % av de 
aktiebolag som hade revision vid regelförändringen år 2010 har valt att ha kvar revision idag. 
Av alla nystartade aktiebolag är det inte mer än 24 % som väljer att ha revision (Brännström, 
2014). Detta kan jämföras med statistik från förra året då siffrorna var 65 % respektive 32 % 
(Brännström, 2013a). Trenden pekar alltså på att fler företag väljer bort revision över tid. 
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Vidare väntas en utredning starta våren år 2015 angående huruvida gränsvärdena ska höjas 
ytterligare och därmed fria en ännu större andel av Sveriges företag från revisionsplikten 
(Brännström, 2014). Syftet med att göra revisionen frivillig för mindre företag var att ge 
dessa företag en större valfrihet angående vilka tjänster de behöver köpa in för att på ett mer 
kostnadseffektivt sätt säkerställa att verksamheten sker på ett ordnat sätt (SOU 2008:32). 
Redan då det första förslaget om att slopa revisionsplikten för mindre aktiebolag framfördes 
startade diskussioner om hur revisorns roll skulle komma att förändras i framtiden då 
revisionen inte längre var tvingad enligt lag utan istället efterfrågestyrd. Uppfattningen var att 
tjänsteutbudet i branschen skulle bli mer differentierat och att priserna på revisionstjänster 
skulle pressas nedåt genom en ökad konkurrens (SOU 2008:32).  
1.2 Problemdiskussion 
Under år 2013 utförde konsult- och analysföretaget Kairos Future, på uppdrag av FAR, en 
studie av omvärldsfaktorer och samhällstrender som på olika sätt kan komma att påverka 
revisionsbranschen framöver. Målet med studien var att göra en framtidsspaning på 
revisionsbranschens utveckling fram till år 2025. Mycket tyder på att vi står inför en större 
omställning för näringsliv och samhälle som i sin tur kommer att ha stor påverkan på 
redovisnings-, rådgivnings- och revisionsbranschen (Kairos Future, 2013). I rapporten av 
Kairos Future spås att rådgivning kommer att få en fortsatt växande roll och utgöra en större 
del av branschens verksamhet i framtiden. Enligt framtidsspaningen kommer 
revisionsbyråernas andra tjänster att växa och den ursprungliga revisionsverksamheten 
kommer att minska. Det kommer därför att bli viktigare för branschen att öka sin 
attraktionskraft och tydliggöra sin relevans genom att utöka och utveckla sitt erbjudande. 
Detta spås leda till en ökad differentiering av tjänster inom revisionsbranschen (Kairos Future, 
2013; Brännström, 2013b). 
Enligt Dan Brännström (2013b), FAR:s generalsekreterare, har det aldrig tidigare funnits så 
många faktorer i och omkring revisionsbranschen som kan påverka branschens framtida 
utveckling och omfattning. Brännström (2012) anser också att revisionens innehåll bör styras 
och utvecklas av marknaden. Detta på grund av att revisionen kommer att tillföra ett större 
värde för både små och stora företag om den styrs av verklig efterfrågan. För att 
revisionsbyråer ska kunna upprätthålla sin konkurrenskraft måste de utvärdera vad 
förändringarna inom branschen innebär för dem och anpassa sin verksamhet och sitt 
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tjänsteerbjudande därefter (Halling, 2014). Att revisionsbranschens framtida utveckling är ett 
aktuellt ämne framgår tydligt då FAR till och med utmanar sina medlemmar att vara med i 
kampen om att bli årets framtidsbyrå (Marténg, 2014). 
Tidigare studier visar att det finns stora möjligheter för revisionsbyråer att skapa mervärde 
för sina kunder genom att erbjuda andra tjänster än enbart revision (Fontaine, Letaifa & 
Herda, 2013; Svanström & Sundgren, 2012). Exempel på områden där revisionsbyrån kan 
bistå med konsulttjänster är inom redovisning, skatt och verksamhetsfrågor (Herda & Lavelle, 
2013a; Herda & Lavelle, 2013b). I mindre, ägarledda företag är behovet av sådana tjänster 
extra stort då kompetensen ofta inte finns inom företaget (Bennett & Robson, 1999; Doran, 
2006; Fontaine & Pilote, 2012). Både företag och revisionsbyråer kan därför ha intresse av att 
revisionsbyrån tillhandahåller rådgivning och andra konsulttjänster. 
Kairos Futures studie inriktar sig främst på större revisionsbyråer och hur deras framtid 
kommer att se ut. Dessa byråer är stora, globala konsulttjänsteföretag som inte bara erbjuder 
revision utan även andra tjänster inom bland annat rådgivning, redovisning och skatt 
(Neurath & Bursell, 2010). Hur man hanterar rådgivningsverksamheten skiljer sig ofta 
väsentligt mellan större och mindre revisionsbyråer. Hos de större revisionsbyråerna är 
rådgivningsverksamheten till stor del separerad från revisionsverksamheten. Bland de mindre 
och medelstora byråerna är det istället vanligt att den rådgivning som ges till de mindre 
kundföretagen säljs in och genomförs av revisorer. Det kan därför finnas en skillnad mellan 
hur större och mindre revisionsbyråer hanterar förändringarna i branschen. På mindre 
revisionsbyråer är ofta en stor andel av kunderna mindre aktiebolag som inte längre omfattas 
av revisionsplikt (Kairos Future, 2013). På mindre ägarledda företag som dessa finns, som 
ovan nämnt, inte alltid de kunskaper som krävs i alla ekonomiska frågor (Doran, 2006). I takt 
med att omvärlden blir allt mer komplex ökar också behovet av specialistkunskap. Det är då 
vanligt att företag köper in externa konsulttjänster (Norberg, 2014). 
Under de senaste åren har det gjorts en del studier på vilka konsekvenser revisionspliktens 
avskaffande har bidragit till, men dessa studier inriktar sig främst på de större 
revisionsbyråerna. Detta gör det intressant att studera hur den förändrade revisionsplikten har 
påverkat efterfrågan på revision och andra tjänster på de mindre revisionsbyråerna. I dagens 
läge kan man börja ana effekterna av revisionspliktens avskaffande samtidigt som en höjning 
av gränsvärdena diskuteras, vilket gör denna fråga mer aktuell än någonsin. 
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1.3 Problemformulering   
De förändringar som skett inom revisionsbranschen innebär att förutsättningarna för 
revisionsbyråerna ser annorlunda ut än tidigare. Större revisionsbyråer erbjuder idag allt fler 
konsulttjänster utöver revision och fokus verkar allt mer dras mot dessa tjänster. Vid sidan av 
dessa stora konsulttjänsteföretag finns ett flertal små revisionsbyråer som har en stor andel 
kunder som inte längre omfattas av revisionsplikten. Hur dessa byråers tjänsteerbjudande har 
påverkats är inte studerat i samma utsträckning, vilket gör det intressant att studera deras 
utveckling. Detta leder oss till de forskningsfrågor som vi valt att undersöka: 
• Hur har mindre revisionsbyråers tjänsteerbjudande påverkats av revisionspliktens 
avskaffande för mindre aktiebolag?  
• Kommer vi att få se en förskjutning från revision mot kvalificerad rådgivning och 
andra konsulttjänster? 
• Förändras revisorns roll i takt med att allt fler företag väljer att avstå från revision?  
1.4 Syfte  
Syftet med denna uppsats är att beskriva och förklara hur mindre revisionsbyråers 
tjänsteerbjudande har påverkats av att revisionsplikten avskaffats för mindre aktiebolag. För 
att kunna förklara detta undersöker vi också varför revisionsbyråernas utveckling ser ut som 
den gör. Vidare vill vi beskriva hur revisorns roll på dessa mindre revisionsbyråer förändras i 
takt med att efterfrågan på revision minskar. 
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1.5 Disposition 
Kapitel 1 Inledning - Inledningsvis presenteras bakgrunden till vår 
studie. Vi för sedan en problemdiskussion som resulterar i en 
formulering av våra forskningsfrågor. Slutligen redogör vi för 
studiens syfte.  
Kapitel 2  Metod - I metodavsnittet redogör vi för det tillvägagångssätt vi 
har använt för att finna svar på studiens forskningsfrågor samt 
motiverar vårt val av metod. En beskrivning av 
undersökningsdesignen görs och en diskussion förs angående 
metodvalet.  
Kapitel 3 Teoretisk referensram - I detta kapitel redogör vi för de 
teorier och den forskningslitteratur som vi anser relevant för att 
uppfylla studiens syfte 
Kapitel 4 Empiri - Detta kapitel inleds med en presentation av de 
medverkande revisionsbyråerna följt av en sammanställning av 
vårt empiriska material. Sammanställningen är uppdelad efter 
de olika ämnesområden som behandlats. 
Kapitel 5 Analys - Detta avsnitt innefattar en jämförelse av de resultat vi 
fått fram under våra intervjuer samt vår analys av det empiriska 
materialet. Analysen sker genom att sammankoppla empirin 
med den teoretiska referensramen.  
Kapitel 6   Slutdiskussion - I slutdiskussionen besvaras våra 
forskningsfrågor med bakgrund av vår analys. Avslutningsvis 
lyfter vi fram våra egna reflektioner över studiens resultat och 
ger förslag på fortsatt forskning. 
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2. Metod 
I detta avsnitt redogör vi för hur vi genomfört vår undersökning, vilken forskningsmetod vi 
har valt och varför, hur urvalsprocessen sett ut samt intervjuernas struktur och 
genomförande. Vidare beskrivs hur datainsamlingen har gått till och hur bearbetning och 
analys av insamlad data gjorts. Avslutningsvis diskuteras studiens kvalitet, kritik av metodval 
samt etiska aspekter. 
2.1 Uppsatsens angreppssätt 
Uppsatsen utgår ifrån avskaffandet av revisionsplikten för mindre svenska aktiebolag som 
skedde i november 2010 och vilka förändringar detta har inneburit för mindre revisionsbyråer. 
Revisionspliktens avskaffande är ett ämne som studerats i relativt stor utsträckning bland 
forskare och studenter men de flesta av dessa är inriktade på större revisionsbyråer och gjorda 
i nära anslutning till avskaffandet. Det tar ofta ett tag innan konsekvenser av en stor 
förändring som denna visar sig fullt ut och vi fann det därför relevant att studera detta nu när 
det gått några år sedan avskaffandet. Då vi gick igenom tidigare studier inom ämnet 
upptäckte vi också att majoriteten var inriktade på de negativa konsekvenserna av 
avskaffandet och hur efterfrågan på revision har påverkas. Vi fann att området kring mindre 
revisionsbyråers tjänsteutveckling och framtida möjligheter var relativt outforskat samtidigt 
som det är ett väldigt aktuellt ämne och lät därför detta ämnesområde styra våra val av 
forskningsfrågor.  
2.2 Forskningsansats 
Enligt Bryman och Bell (2013) finns det två olika sätt att uppfatta sambandet mellan teori och 
empiri, nämligen induktivt och deduktivt. Med en induktiv forskningsansats är det resultatet 
av den empiriska undersökningen som ligger till grund för teorin. Motsatsen till en induktiv 
ansats är den deduktiva ansatsen som innebär att man utgår från befintlig teori och formulerar 
en hypotes som sedan testas empiriskt i olika sammanhang (Bryman & Bell, 2013). 
Då våra forskningsfrågor är av explorativ karaktär har vi valt en induktiv ansats då denna 
gjorde det möjligt för oss att ha ett öppet förhållningssätt till det vi undersökte. Den induktiva 
ansatsen gjorde att vi inte begränsades av förutbestämda hypoteser och teorier (Jacobsen, 
2002). Att vi valde att tillämpa det induktiva synsättet innebar att vi utgick från vår empiriska 
undersökning för att, utifrån den insamlade informationen, göra teoretiska reflektioner.  
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2.3 Forskningsstrategi 
Enligt Bryman och Bell (2013) är valet av forskningsstrategi viktigt då det är denna som 
sätter ramar för hur undersökningens data ska samlas in och analyseras. Inom 
samhällsvetenskapen är det främst två typer av vetenskapliga forskningsmetoder som 
förespråkas och dessa är kvalitativ respektive kvantitativ forskningsmetod. Vilken metod som 
väljs avgörs bland annat av undersökningens problemställning, syfte, förutsättningar och 
resurser. (Bryman & Bell, 2013). 
Den kvantitativa metodteorin är strukturerad till sin natur och används främst för att studera 
numeriska samband mellan två eller flera mätbara företeelser (Lundahl & Skärvad, 1999). 
Här försöker man mäta den sociala verkligheten med hjälp av metoder och instrument som 
ger information i form av siffror (Bryman & Bell, 2013). Den kvalitativa metodteorin skiljer 
sig från den kvantitativa då den är ostrukturerad och rörlig. En kvalitativ metod baseras på 
tolkning och förståelse samt fokuserar på ord istället för siffror (Lundahl & Skärvad, 1999). 
Vid tillämpning av det kvalitativa perspektivet ser man verkligheten subjektivt. Istället för att 
analysera hur en objektiv verklighet ser ut ställer man frågor för att ta reda på hur individer 
tolkar, uppfattar och formar sin verklighet (Bryman & Bell, 2013). 
Syftet med vår studie är att undersöka hur ett urval mindre revisionsbyråers tjänsteerbjudande 
har påverkats av revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag samt hur revisorer på 
dessa byråer upplever att deras roll har förändrats till följd av avskaffandet. Eftersom vår 
avsikt med studien är att undersöka hur något ser ut och varför det ser ut som det gör har vi 
valt den kvalitativa metodteorin som utgångspunkt. Den kvalitativa metoden ansågs lämplig 
för vår studie då den är flexibel och inte begränsande i lika hög grad som den kvantitativa 
samt att den fokuserar på att få deltagarnas uppfattning om det fenomen som undersöks. Den 
kvantitativa metoden var inte tillämplig då den inte kunde ge oss lika informationsrika svar 
på våra frågor utan inriktar sig istället på statistiska samband. Ett ytterligare motiv till varför 
den kvantitativa metoden valdes bort var att det kan vara svårt att kvantifiera och mäta 
revisorernas åsikter i siffor. 
Datainsamling vid kvalitativa metoder sker ofta med intervjuer som undersökningsmetod 
medan det vid en kvantitativ undersökning ofta används frågeformulär med förutbestämda 
svarsalternativ (Jacobsen, 2002). Eftersom vi ville få en förståelse för revisorernas egen bild 
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och se världen genom deras ögon ansåg vi att kvalitativa intervjuer var en lämplig 
undersökningsmetod.   
2.4 Datainsamling 
För att uppnå syftet med uppsatsen har vi baserat vår empiriska undersökning på primärdata. 
Denna har samlats in genom intervjuer med vårt urval av respondenter. Genom att grunda 
studien på primärkällor blir resultatet mer tillförlitligt då vi själva kan kontrollera kvaliteten 
på informationen.  
2.4.1 Val av respondenter 
Vid kvalitativa metoder är det enligt Bryman och Bell (2013) vanligt att göra ett så kallat 
bekvämlighetsurval. Ett sådant urval innebär att forskaren själv väljer ut personer som är 
tillgängliga och har en koppling till undersökningens syfte. Eftersom vår undersökning är av 
kvalitativ karaktär var inte generalisering vårt huvudsyfte men urvalet var ändå av betydelse. 
Det första steget i urvalsprocessen var därför att försöka få en överblick över vilka personer 
som kunde vara lämpliga intervjuobjekt (Jacobsen, 2002). På grund av frågeställningens 
utformning var vi intresserade av att komma i kontakt med revisorer från en speciell kategori 
av revisionsbyråer baserat på storlek. Att undersöka en mindre homogen grupp individer på 
djupet på detta sätt är en fördel för att få en ökad förståelse för individernas särskilda 
uppfattning om något, i det här fallet deras egen yrkesroll och utvecklingen i branschen 
(Hartman, 2004). 
Urvalet skedde utifrån ett antal uppställda kriterier och för att hitta lämpliga revisionsbyråer 
gjordes en sökning på Allabolag.se. Utifrån denna sökning valde vi ut ett antal 
revisionsbyråer som matchade våra kriterier och kontaktade sedan dessa via telefon. Det 
första kriteriet vi utgick ifrån var revisionsbyråernas antal anställda eftersom vår 
undersökning går ut på att studera mindre revisionsbyråer. Vi satte därför en gräns på 25 
anställda. Då vi hade en begränsad tid på oss att utföra studien valde vi också att avgränsa oss 
geografiskt genom att endast söka efter revisionsbyråer från vårt närområde. Detta var 
möjligt eftersom vi inte tror att det finns någon geografisk skillnad som kan påverka resultatet. 
Vårt urval resulterade i sex revisorer från mindre revisionsbyråer i Skåne. De revisionsbyråer 
som är med i vår studie har mellan åtta och tjugo anställda och erbjuder i olika utsträckning 
andra tjänster utöver revision. Eftersom personliga och öppna intervjuer ofta ger stora 
datamängder att bearbeta är det lämpligt att undersöka relativt få enheter (Jacobsen, 2002). Vi 
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valde därför att begränsa oss till sex stycken respondenter för att ha möjlighet att genomföra 
en djupgående analys av deras svar. 
2.4.2 Intervjuer 
Innan vi påbörjade våra intervjuer upprättade vi en intervjuguide i enlighet med Bryman och 
Bells (2013) riktlinjer. Vår intervjuguide innehöll de övergripande ämnen vi önskade ta upp 
under intervjun samt mer specifika frågor inom varje ämne för att öppna upp för diskussion. 
Vi använde oss av den så kallade trattekniken som innebär att ämnet först diskuterades 
allmänt för att sedan precisera frågorna mer och mer (Hartman, 2004). Intervjuerna 
dokumenterades genom ljudinspelning samt genom anteckningar i en intervjujournal. 
Vi valde att använda oss av semistrukturerade intervjuer vilket innebär att vi på förhand hade 
vissa frågor som vi önskade få svar på från samtliga respondenter samtidigt som det lämnades 
stort utrymme för respondenterna att ta upp saker de ansåg relevanta att diskutera (Bryman & 
Bell, 2013). En viss förstrukturering innebär inte att datainsamlingen blir sluten, utan det man 
vill åstadkomma är att sätta speciella aspekter eller situationer i fokus (Jacobsen, 2002). Detta 
tillvägagångssätt valdes för att ge respondenterna en möjlighet att prata fritt kring ämnet och 
ge oss deras personliga uppfattning utan för mycket påverkan från oss. En flexibel 
intervjuprocess gjorde också att vi fick en möjlighet att bilda oss en uppfattning om vilka 
frågor som är viktigast att beröra och ställa uppföljningsfrågor på dessa (Bryman & Bell, 
2013). Det fanns således inga svarsalternativ utan respondenten uppmuntrades till att själv 
sätta ord på sin situation (Lundahl & Skärvad, 1999). 
Den grundläggande utgångspunkten vid utformningen av intervjufrågorna var att de både var 
för sig och sammantaget skulle kunna leda fram till svar på våra forskningsfrågor. Vi utgick 
också ifrån vår teoribakgrund när vi konstruerade våra frågor. Vi valde att disponera 
intervjuerna utifrån fem övergripande ämnesområden: 
• Allmänt om revisionsbyrån 
• Upplevda konsekvenser av revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag 
• Revisionsbyråns förändringar i samband med revisionspliktens avskaffande för 
mindre aktiebolag 
• Revisorn och rådgivningsrollen 
• Funderingar kring den framtida utvecklingen 
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Varje ämnesområde innehöll i sin tur ett antal mer ingående frågor för att få så mycket 
information som möjligt inom varje ämnesområde. Frågorna var uppbyggda på ett sätt som 
bjöd in till diskussion och tillät oss att ställa lämpliga följdfrågor för att få en djupare 
förståelse samt säkerställa att vi uppfattat respondentens svar korrekt. Genom att lägga upp 
intervjun på det här sättet fick vi ett tätt material som i största möjliga mån beskriver 
respondenternas personliga uppfattning (Bryman & Bell, 2013). När vi utformade frågorna 
var vi noga med att inte ställa ledande frågor för att inte påverka respondenterna med våra 
egna värderingar och förutfattade meningar. Vi valde att hellre ställa flera korta frågor än 
långa eller dubbla frågor för att minska risken för missförstånd. Vi avslutade intervjun med 
att ge respondenten möjlighet att tillägga information och ställa frågor samt ge en kort 
sammanfattning av hur vi tolkat diskussionen för att validera att vi uppfattat respondentens 
svar korrekt. 
Det hade kunnat ställas mer slutna frågor där respondenten hade blivit tilldelad olika 
förutbestämda svarsalternativ för att få ett snabbare intervjuarbete. Mer specifika frågor och 
svar hade också kunnat leda till en bättre jämförbarhet mellan respondenterna. Vi ansåg dock 
öppna frågor vara bättre lämpade för vår studie eftersom vi med hjälp av ett sådant upplägg 
kunde skapa oss en djupare förståelse av respondentens åsikter. Detta upplägg ökar också 
chanserna att få ta del av information som respondenten anser viktig men som kanske hade 
fallit bort vid mer slutna frågor. 
Samtliga intervjuer genomfördes vid ett personligt möte med respondenten eftersom vi ansåg 
att vår analys skulle bli bättre av att kunna väga in kroppsspråk och ansiktsuttryck samtidigt 
som det är lättare att vidareutveckla en diskussion vid ett personligt möte. Vi har valt att delta 
båda två vid samtliga intervjuer för att minska risken för felaktiga tolkningar och för att 
viktig information går förlorad. 
Frågeformuläret skickades ut till respondenterna några dagar innan vi genomförde 
intervjuerna. Vi ansåg att det var till fördel för vår studie att respondenterna hade haft 
möjlighet att läsa igenom våra frågor och reflektera över dessa för att kunna ge mer 
genomtänka och utförliga svar. Vi är dock medvetna om att det finns en risk med detta då de 
fick möjlighet att förbereda sina svar och på så sätt visa en mer tillrättalagd bild.  
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2.5 Analys av data  
Efter intervjuernas genomförande påbörjades analysen av det insamlade empiriska materialet. 
Eftersom intervjuerna spelades in började vi med att transkribera dessa. På grund av att vi 
genomfört sex stycken djupgående intervjuer genererades ett omfattande och ostrukturerat 
textmaterial. Enligt Bryman och Bell (2013) är det första steget i en kvalitativ dataanalys att 
reducera, organisera och kategorisera datamaterialet genom så kallad kodning. För att få en 
överblick över materialet och göra det mer hanterbart identifierade vi teman i vårt 
intervjumaterial som gjorde att detta kunde kategoriseras i olika ämnesområden. Data 
kategoriserades på samma sätt för alla intervjuer. Då vi brutit ner insamlad data i olika 
kategorier kunde vi identifiera återkommande begrepp och nyckelord för att reducera vår 
datamängd. Nedan, i Figur 1, presenteras de ämnesområden och nyckelord som identifierades. 
Ämnesområden Nyckelord 
• Allmänt om revisionsbyrån 
• Revisorernas syn på 
revisionspliktens avskaffande 
• Trovärdighet och förtroende 
• Revisorns rådgivningsroll 
• Revisionsbyråns tjänsteutbud 
• Vart är revisionsbyråerna på väg? 
• Värde 
• Rådgivning 
• Förtroende 
• Konsult 
• Kundanpassning 
• Relationer 
Figur 1. Ämnesområden och nyckelord 
Nästa steg i analysarbetet är enligt Bryman och Bell (2013) att tolka resultaten vilket 
innefattar att beskriva kopplingar mellan de olika koderna och reflektera över den generella 
betydelse som resultaten har för de ursprungliga frågeställningarna. I detta steg använde vi 
våra nyckelord för att urskilja mönster, likheter och skillnader i materialet för att komma 
fram till vissa generella antaganden. Dessa kunde sedan placeras in i en kontext som bestod 
av befintlig forskning och teorier. 
2.6 Litteratursökning 
I studiens inledningsfas gjorde vi en genomgång av relevant forskning inom området. Syftet 
med en litteraturgenomgång är att skaffa sig en uppfattning om och kartlägga den kunskap 
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som finns inom ämnet (Backman, 2008). Kontinuerliga litteratursökningar har sedan gjorts 
för att hitta kompletterande teorier och forskning som vi kunde ställa mot de resultat vi fick 
fram i vår empiriska undersökning. Den teoretiska referensramen växte därför fram under 
arbetets gång i takt med att vi genomförde och sammanställde våra intervjuer. För att göra 
litteratursökningen användes Ekonomihögskolans sökdatabas LUBSearch samt Google 
Scholar. Även Lunds Universitets bibliotekskatalog har använts i sökandet. Exempel på 
vetenskapliga tidskrifter som använts i litteraturstudien är The Accounting Review, 
International Journal of Auditing, Journal of Accounting Research och Accounting and 
Business Research. Referenser från funna artiklar har sedan studerats för att följa upp 
återkommande källor då dessa ansågs särskilt relevanta för ämnet. Även tidigare uppsatser 
och avhandlingars referenslistor har studerats för att finna ytterligare relevanta källor inom 
ämnet. För att komplettera med mer aktuell information om ämnet från den svenska 
revisionsbranschen gjordes även en Internetsökning. Den information som hämtats från 
Internet har främst använts för att skapa en uppfattning om ämnets aktualitet och relevans. 
Vid databassökningarna har olika sökord använts. Större delen av dessa har varit engelska 
sökord då de flesta vetenskapliga artiklar är publicerade i internationella tidskrifter. I 
nedanstående tabell presenteras ett urval av de sökord vi använt vid vår litteratursökning. 
Engelska sökord Svenska sökord 
• The role of the auditor 
• Mandatory auditing 
• Auditing and SMEs 
• Auditing and consulting  
• Professional service companies 
• Relationship marketing  
• Knowledge spill-over 
• Revisorspliktens avskaffande 
• Nyttan av revision 
• Revisorns framtid 
Figur 2. Sökord 
För att den kunskap man inhämtar ska vara användbar är det viktigt att kontrollera källorna 
och kritiskt granska dem. Källorna ska vara äkta, relevanta och tillförlitliga (Lundahl & 
Skärvad, 1999). För att upprätthålla tillförlitligheten på vår uppsats har vi som nämndes ovan 
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i största utsträckning använt oss av information publicerad i vetenskapliga tidskrifter. Då vi 
sökte efter artiklar hade vi som kriterium att de skulle vara peer-reviewed. 
2.6.1 Val av teoretisk referensram 
För att skapa en förståelse för hur och varför mindre revisionsbyråers tjänsteerbjudande 
påverkas av övergången till en efterfrågestyrd revision är det av vikt att förstå varför mindre 
aktiebolag väljer att anlita en revisor och vilken roll revisorn har. Eftersom vår uppsats 
bottnar i revisionsbranschens resa från att vara lagstadgad till att vara efterfrågestyrd för 
mindre aktiebolag har vi valt att både ha med teorier som förklarar förekomsten av revision 
och teorier som kan förklara utvecklingen och vart vi är på väg. Vi inleder därför den 
teoretiska referensramen med en beskrivning av revisorns roll och revisionens externa och 
interna nytta. Den externa nyttan innefattar Principal-Agentteori, Intressentteori samt 
Legitimitetsteori som alla förklarar varför behovet av revision uppkommit från början. Av 
tidigare forskningslitteratur framkommer att den externa nyttan inte fullt ut kan förklara 
varför små och medelstora företag väljer att anlita en revisor, varför dessa teorier 
kompletteras med den interna nyttan av revision. 
Då revisionen numera är frivillig för mindre aktiebolag och i framtiden kan komma att bli 
frivillig för en ännu större andel av Sveriges aktiebolag kan revisionsbyråerna behöva ändra 
sitt tjänsteutbud efter kundernas efterfrågan. Revisionsbyråer klassas som professionella 
tjänsteföretag varför vi valde att beskriva vad som karaktäriserar sådana typer av företag. 
Dessa egenskaper kan förklara att mindre revisionsbyråers erbjudande förändras i takt med att 
kundernas behov förändras. För att bilda oss en uppfattning om vad som kännetecknar 
relationen mellan en konsult och dennes klient tog vi konsultlitteraturen till hjälp. Vi valde 
också att ha med teorier som kan förklara varför företag efterfrågar andra tjänster än revision 
från sin revisionsbyrå. 
Den teoretiska referensramen avslutas med teorier om relationsmarknadsföring och 
värdeskapande samt strategisk anpassning. Att teori kring relationsmarknadsföring och 
värdeskapande är relevant för vår studie förklaras av att detta är ett viktigt redskap för 
professionella tjänsteföretag för att bygga ett förtroende hos sina kunder och skapa attraktiva 
erbjudanden anpassade efter kundens behov. För att förklara varför det kan finnas ett behov 
för revisionsbyråer att förändras ansågs litteraturen kring strategisk anpassning vara lämplig. 
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Sammanfattningsvis anser vi att valda teorier kan användas för att kunna beskriva och 
förklara hur förändringar i revisionsbranschen påverkar revisionsbyråernas tjänsteerbjudande 
och revisorns yrkesroll. 
2.7 Studiens kvalitet 
Vår studie grundar sig på den empiri som samlas in och för att studien ska anses ha någon 
tyngd måste empirin vara tillförlitlig. De vanligaste begreppen som används för att utvärdera 
en studies kvalitet är validitet och reliabilitet. Dessa passar dock bäst vid en kvantitativ 
forskningsansats då mätningar är den huvudsakliga principen. I en kvalitativ undersökning 
anses validitet och reliabilitet inte ha samma relevans (Bryman & Bell, 2013). Bryman och 
Bell (2013) nämner trovärdighet och äkthet som alternativa kriterier för att bedöma och 
värdera kvalitativa studier. Vi har därför valt att använda oss av dessa termer för att utvärdera 
studiens kvalitet.  
Termen trovärdighet består av fyra delkriterier: tillförlitlighet, överförbarhet, pålitlighet samt 
konfirmering och bekräftelse. Tillförlitlighet inbegriper både att säkerställa att forskningen 
utförts i enlighet med de regler som finns och att bekräfta att forskaren uppfattat resultaten på 
ett riktigt sätt (Bryman & Bell, 2013). Genom att skicka uppsatsen till de revisorer vi 
intervjuat anser vi att vi uppfyller detta kriterium. För att utvärdera studiens överförbarhet 
görs en bedömning av hur pass överförbara resultaten är till en annan miljö eller till samma 
miljö vid en senare tidpunkt. Vi anser att resultaten av vår studie är överförbara till andra 
svenska revisionsbyråer av samma storlek eftersom vi anser att vår urvalsgrupp är 
representativ för denna del av branschen. Pålitlighet innebär att forskaren säkerställer att det 
görs en fullständig och tillgänglig redogörelse av alla forskningsprocessens faser. Detta krav 
uppnås genom att vi låtit handledare och kollegor kontinuerligt granska uppsatsen under 
arbetets gång. Konfirmering och bekräftelse innebär att det ska vara uppenbart att forskaren 
inte medvetet låtit sina personliga värderingar påverka utförandet av och slutsatserna från en 
undersökning. Forskningen måste med andra ord ske i god tro. Detta kriterium anser vi att vi 
uppnår genom att använda oss av trovärdiga källor som är lätta för läsaren att undersöka, men 
också genom att skicka uppsatsen till de respondenter som har deltagit i undersökningen.  
Med det andra begreppet, äkthet, menas att studien ger en rättvis bild av urvalsgruppens 
åsikter och uppfattningar samt har autenticitet (Bryman & Bell, 2013). Genom att spela in 
intervjuerna har vi kunnat säkerställa att vi återger informationen på ett korrekt sätt. Under 
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intervjuerna framförde vi vår tolkning av respondenternas svar för att säkerställa att vi 
uppfattat dessa korrekt för att därmed kunna återge en rättvis bild. Vår uppsats uppfyller 
autenticitetskriteriet genom att vi delgett respondenterna vår uppsats och därmed bidragit till 
att de får en bild av den miljö de verkar i och hur andra personer i samma miljö upplever 
saker och ting. 
2.8 Metodkritik 
En risk med en kvalitativ metod där resultaten utgörs av personliga intervjuer är att vi som 
forskare påverkar respondenten och dennes svar i en viss riktning. Detta brukar benämnas 
som intervjuareffekten (Bryman & Bell, 2013). För att undvika detta och få så pålitliga svar 
som möjligt så valde vi att utforma relativt öppna frågor. På så sätt reducerades risken att vi 
skulle föra respondenternas svar i en viss riktning genom allt för ledande frågor. Eftersom 
studiens resultat är beroende av och baseras på den information som samlas in under 
intervjuerna är det av vikt att intervjufrågor noggrant väljs ut. För att inte riskera att viktiga 
frågor glömdes bort valde vi att på förhand upprätta en intervjuguide som vi kunde utgå ifrån 
under våra intervjuer. Detta bidrog också till att samma frågor ställdes under alla intervjuer 
vilket är av stor vikt då materialet sedan ska jämföras. 
Vid intervjuerna var vi också noga med att tänka på våra ordval och vilket tonfall vi använde 
när vi ställde frågorna. För att kunna hjälpa varandra med detta valde vi att båda närvara vid 
alla intervjuer. Det är också viktigt att inte bli påverkad av personliga band till 
intervjupersonerna vid kvalitativa undersökningar (Bryman & Bell, 2013). I vårt fall fanns 
ingen tidigare relation till intervjupersonerna och då vi endast har haft ett kortare 
intervjutillfälle med respektive respondent anser vi att vi har kunnat genomföra och analysera 
intervjuerna med en objektiv inställning.  
Vårt ämne kan anses som något känsligt då det behandlar ett företags strategi och personers 
yrkesroll. Därför var det extra viktigt att respondenterna kände förtroende för oss så att de var 
villiga att dela med sig av denna information och vågade uttrycka sina åsikter. På grund av 
detta var vi noga med att poängtera att respondenten kunde vara anonym ifall det önskades. 
Då fyra av de intervjuade respondenterna också är ägare till den revisionsbyrå de arbetar på 
ökar risken att de undanhåller information eller försöker vända den till sin fördel. Detta är en 
risk som vi inte kunnat eliminera, men genom att ha det i beaktande vid bearbetningen av 
materialet anser vi att vi kunnat få fram en så rättvisande bild som möjligt.  
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2.9 Etik 
I alla faser av vår studie har vi tagit hänsyn till etiska aspekter. De forskningsetiska principer 
vi har haft i åtanke genom vårt uppsatsarbete är framförallt informationskravet, 
samtyckeskravet, konfidentialitetskravet och nyttjandekravet (Bryman & Bell, 2013). I 
planeringsfasen och vid insamlandet av empirisk data var vi noga med att tala om syftet med 
vår studie för alla medverkande. Inför varje intervju informerade vi respondenten om studiens 
syfte i allmänhet och innehållet i intervjun i synnerhet. Vi var noga med att ge en så korrekt 
bild som möjligt av vår undersökning för att undvika att respondenterna skulle känna sig 
vilseledda. Vi var noga med att kontakta alla respondenter i god tid så att de kunde ge sitt 
samtycke till intervjun och de fick även ta del av och godkänna de frågor som skulle ställas. 
Vid varje intervjutillfälle var vi även noga med att fråga om samtycke till att intervjun 
spelades in. Den information vi tagit del av har endast använts av oss själva för studiens 
ändamål och vi har behandlat alla uppgifter om medverkande personer med största möjliga 
konfidentialitet så att obehöriga inte kan komma åt dem. Utöver detta har vi, som tidigare 
nämnt, gett alla medverkande möjligheten att vara anonyma. Vid vår bearbetning och analys 
har vi varit noga med att återge den information vi tagit del av på ett korrekt och 
sanningsenligt sätt. 
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3. Teoretisk referensram 
I detta kapitel presenterar vi teorier och forskning som vi funnit relevanta för vår 
undersökning. Vi inleder med att motivera vårt val av teorier och varför de är lämpliga 
utifrån studiens syfte och våra forskningsfrågor. Efter detta följer en redogörelse för de olika 
teorierna.  
3.1 Inledning 
Revisionsbyråernas framtida erbjudande kommer att påverkas av vilken nytta företag ser med 
revision och det är därför viktigt att förstå de bakomliggande orsakerna till att företag väljer 
att anlita en revisor. Kunskaper kring behovet av revision kan sedan användas för att förstå 
framväxten av andra konsulttjänster (Svanström, 2008). Vi inleder därför den teoretiska 
referensramen med att redogöra för revisorns roll och den externa och interna nyttan av 
revision. Vidare följer en beskrivning av vad som karaktäriserar revisionsbyråer som 
professionella tjänsteföretag och behovet av konsulttjänster. Detta leder oss in på hur 
revisionsbyråer kan använda kunskapsöverföring och relationsmarknadsföring för att erbjuda 
andra konsulttjänster. Den teoretiska referensramen avslutas sedan med ett avsnitt om 
strategisk anpassning som kan förklara varför det finns ett behov av förändring i en 
organisation.  
3.2 Revisorns roll 
En revisors uppgift är huvudsakligen att som en oberoende part kritiskt granska, bedöma och 
uttala sig om ett företags redovisning och förvaltning. Granskningen består alltså dels av en 
revision av företagets årsredovisning och bokföring, så kallad räkenskapsrevision, och dels av 
en revision av styrelsens och den verkställande direktörens förvaltning av bolaget, så kallad 
förvaltningsrevision. Vid varje avslutad granskning ska revisorn uttala sig i en 
revisionsberättelse (FAR 2013). Revisorns uttalande fungerar som en kvalitetssäkring av den 
information som företagsledningen lämnar om företagets ekonomiska situation och ökar 
således också trovärdigheten på informationen (FAR, 2006). Vid varje revisionsuppdrag ska 
en revisor även lämna uppgifter om upptäckta brister i det granskade materialet samt lämna 
råd om förbättringar. Sådan rådgivning som ges i anslutning till revisionsuppdraget ingår i det 
som benämns revisionsverksamhet och brukar benämnas revisionsrådgivning. Det är vanligt 
att revisorn tar rådgivningsrollen ett steg längre och antar rådgivningsuppdrag som faller 
utanför den traditionella rollen som revisor. Sådan rådgivning som saknar koppling till ett 
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revisionsuppdrag brukar benämnas fristående rådgivning (Carrington, 2010).  
3.2.1 Revisionsrådgivning 
Revisionsrådgivning är som nämndes ovan sådan rådgivning som ges i anslutning till 
revisionsuppdraget och som ingår i det som benämns revisionsverksamhet. Sådana råd är inte 
bara tillåtna för revisorn att ge utan revisorn är i sin yrkesroll skyldig att delge klienten dessa 
råd (Carrington, 2010). Revisionsrådgivning föranleds alltså av revisionsgranskningen och 
kan innebära olika typer av allmänna råd eller förbättringsförslag som revisorn behöver delge 
uppdragsgivaren efter ett utfört revisionsuppdrag. Förekomsten av revisionsrådgivning 
bottnar i att revisorn har ett allmänt ansvar för att klienten skall kunna uppfylla sina 
lagstadgade skyldigheter inom de områden som revisionen granskar, till exempel inom 
redovisning (Carrington, 2010). 
3.2.2 Fristående rådgivning 
Fristående rådgivning ingår inte i revisionsverksamheten utan innebär att revisorn snarare 
agerar som konsult än som revisor (Carrington, 2010). Med råd menas i regel att man 
rekommenderar någon att handla på ett visst sätt i en specifik situation och syftar till att 
vägleda uppdragsgivaren i en viss situation där denne själv inte har tillräcklig kunskap 
(Moberg, 2006). Exempel på konsulttjänster är redovisningstjänster, skatterådgivning, 
personalrådgivning, riskhantering och företagsfinansiering (Carrington, 2010). Alla uppdrag 
som inte utgör revisionsverksamhet går under kategorin konsultverksamhet (FAR, 2011). 
Sådana tjänster står numera för en väsentlig del av intäkterna hos de största 
revisionsbyråerna. Det argumenteras därför om huruvida det är lämpligt att revisorer säljer 
konsulttjänster till sina klienter då det finns risk att revisorerna blir beroende av dessa 
intäkter. Detta kan i sin tur komma i konflikt med revisorns oberoende ställning eftersom det 
finns risk att revisorn accepterar påståenden i klientens årsredovisning som de annars hade 
ställt sig tveksamma till. Revisorer har en fördel i konkurrensen om konsulttjänster på grund 
av det förtroende som förknippas med revisionsbolag (Carrington, 2010). Carrington (2010) 
menar att revisorer kan sälja konsulttjänster just för att de är oberoende samtidigt som 
utförandet av konsulttjänster är ett av de största hoten mot revisorns oberoende. 
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3.2.3 Revisorns oberoende  
Revisorns oberoende är en central del av revisionen. Det är det som ger revisorns arbete dess 
värde och auktoritet (Flint, 1988). En revisor får inte ha ekonomiska intressen i bolaget och 
arbetet som revisorn utför måste stå för sig själv och skiljas från kundernas verksamhet 
(Levitt, 2000). Den oberoende revisionens övergripande syfte är att försäkra investerare och 
ägare om att de finansiella rapporterna är korrekt upprättade och visar en sann bild av 
företagets prestationer (Barkess & Simnett, 1994). För att revisorn ska kunna bidra med 
denna försäkran är det av största vikt att revisorns arbete inte påverkas av situationer eller 
förhållanden inom företaget som kan utgöra ett hot mot oberoendet. Man kan inte förvänta 
sig att en utomstående part ska kunna förlita sig på de finansiella rapporterna om denne inte 
kan vara säker på revisorns oberoende (Hope & Langli, 2010). Flint (1988) menar att det som 
avgör om revisorn är oberoende är under vilka förhållanden som denne verkar och hur 
revisorn agerar i olika situationer. 
En stor skillnad mellan en rådgivare och en revisor är att en revisor har ett oberoendekrav på 
sig för att få utföra revisionen åt ett företag. Revisorn får heller inte under några 
omständigheter ha ekonomiskt intresse i det företag som revideras. En konsult har inte några 
liknande krav på sig. Mycket pekar dock mycket på att gränsen mellan revision och 
rådgivning blir mer diffus på grund av revisionens förändrade inriktning (Jeppesen, 1998). De 
största revisionsbyråerna erbjuder nu också ett brett utbud av andra professionella tjänster och 
revisionen blir en mindre och mindre del av deras verksamheter (Levitt, 2000). Wines (1994) 
menar att det är ett hot mot oberoendet då revisorn erbjuder andra tjänster än revision till sina 
klienter. Om rådgivningstjänsterna får en stor betydelse för revisorn finns risken att denne 
blir ekonomiskt beroende av dessa och då äventyrar sin opartiskhet och objektivitet. 
3.3 Extern nytta av revision  
3.3.1 Principal-Agentteori 
Jensen och Meckling (1976) definierar en agentrelation som ett kontrakt där en eller flera 
personer, kallade principaler, anlitar en person, agenten, för att utföra arbete åt deras vägnar. 
Principal-Agentteorin utgår ifrån det problem som uppstår då det finns en uppdelning mellan 
de som äger ett företag de som ansvarar för att leda det. Ägarna har då inte möjlighet att 
själva utöva direkt kontroll över hur verksamheten sköts av styrelsen och VD:n. 
Företagsledningen har därmed ett informationsövertag gentemot principalen, vilket leder till 
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en informationsasymmetri i förhållandet (Carrington, 2010). Gemensamt för principalerna är 
att de inte har insyn i företaget och inte kan kontrollera att de beslut som tas inom företaget 
inte strider mot deras intresse (Power, 1997). 
En studie gjord av Tauringana och Clarke (2000)  visar att en av de viktigaste faktorerna 
bakom efterfrågan på frivillig revision är ägarstrukturen i företaget. Om ägandet är skiljt från 
ledningen så är revision en åtgärd för att minska osäkerheten i relationen (Collis, 2010). I det 
företag där ägare och verkställande direktör är samma person minskar behovet av revision 
eftersom det då inte finns någon agentproblematik (Collis, Jarvis & Skerratt, 2004; 
Tauringana & Clarke, 2000). Detta stödjs även av Thorell och Nordberg (2005) som menar 
att ägarna i mindre aktiebolag inte har någon nytta av revision i de fall företaget inte har ett 
flertal ägare som inte har någon insyn i verksamhetens dagliga drift.  
3.3.2 Intressentteori 
En av revisionens funktioner är att kontrollera intressekonflikter mellan företagets olika 
intressenter (Tauringana & Clarke, 2000). Utöver intresset från de direkt inblandade parterna, 
så som ägarna, finns det ett samhällsintresse av att företagens finansiella rapporter följer lagar 
och normer (Flint, 1988). Freeman (2010) beskriver en intressent som någon som kan 
påverka eller påverkas av företaget på ett eller annat sätt och hans intressentmodell illustrerar 
företaget och dess relationer med omvärlden. Den finansiella informationen som finns i 
årsredovisningen är den enda information som intressenterna kan få från företaget då de 
saknar övrig insyn. Det är därför av största vikt att denna information är pålitlig. För att 
säkerställa att de finansiella rapporterna är korrekt upprättade kan företaget anlita revisorn 
som en utomstående oberoende part för att granska rapporterna. Företagets intressenter blir 
på så sätt också revisorns intressenter eftersom denne agerar på uppdrag åt företaget (Moberg, 
2006). Intressenterna har olika former av informationsbehov men gemensamt för dem alla är 
att revisionen blir en form av kvalitetssäkring (FAR, 2006). De som använder sig av 
företagets finansiella information skiljer sig dock åt beroende på om företaget är ett publikt 
företag eller ett litet privat företag. I mindre företag där det inte finns några utomstående 
aktieägare är de huvudsakliga intressenterna skattemyndigheter och banker (Collis, 2010). 
Ett flertal tidigare studier från utlandet pekar på vikten av revision i relationen mellan 
företaget och dess finansiärer. Eftersom revisorns signatur fungerar som en kvalitetsstämpel 
och ökar tillförlitligheten i de finansiella rapporterna visar utländska studier att företag lättare 
kan få tillgång till extern finansiering (Hope, Thomas & Vyas, 2011), erhålla lägre räntor på 
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sina lån (Blackwell, Noland & Winters, 1998) samt få en höjd kreditvärdighet (Lennox & 
Pittman, 2011; Dedman & Kausar, 2012) om de låtit revidera sina finansiella rapporter. Även 
Collis (2012) fann i sin studie att en av de största avgörande faktorerna vid frivillig revision 
är om ledningen upplever att det finns krav på revision från utomstående intressenter. Samma 
studie visade att det i första hand är krav från externa långivare som är av största vikt. 
3.3.3 Legitimitetsteori 
Legitimitetsteori bygger på uppfattningen att organisationer är en del av det samhälle och den 
miljö som de är verksamma i och att de därför också påverkas av denna omgivning (Díez-
Martín, Prado-Roman & Blanco-González, 2013). Legitimitetsteorin kan därför sägas ha ett 
nära samband med intressentteorin. Legitimitet kan definieras som överensstämmelsen 
mellan samhällets värderingar, normer och förväntningar å ena sidan och företagets 
aktiviteter och resultat å andra sidan (Zimmerman & Zeitz, 2002). 
Genom att vidta strategiska åtgärder för att förvärva och bibehålla legitimitet kan 
organisationer lättare få tillgång till strategiska resurser som är kritiska för deras tillväxt och 
långsiktiga överlevnad. Det som motiverar externa aktörer att investera resurser i företaget är 
tron eller känslan av att företaget har rätt regler, normer och värderingar. Med andra ord 
ligger legitimiteten i betraktarens öga (Zimmerman & Zeitz, 2002). Ett exempel på en 
strategisk åtgärd som ett företag kan vidta för att skapa och upprätthålla legitimitet är att låta 
en revisor granska företagets förvaltning och finansiella rapporter. Genom 
revisionsberättelsen ger revisorn legitimitet åt det granskade företaget eftersom intressenterna 
då kan vara säkra på att redovisningen har skett i enighet med gällande lagstiftning 
(Carrington, 2010).  
3.4 Intern nytta av revision 
I de företag där det varken finns någon agentproblematik eller några externa intressen 
kommer nyttan av revisionen att avgöras av företagsledningens upplevda interna nytta eller 
den nytta de får från andra tjänster som revisionsbyrån tillhandahåller. Revisorn måste alltså 
kunna bidra med någon nytta utöver själva kontrollfunktionen (Svanström, 2008). Att den 
upplevda interna nyttan av revisionen är det som huvudsakligen avgör i valet mellan att anlita 
en revisor och inte i mindre företag visar även en studie av Knechel, Niemi och Sundgren 
(2008). De fann att den största anledningen till att småföretag anlitar en revisor är om de 
genom revisorn kan få hjälp att förbättra den egna verksamheten och få tillgång till 
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professionella råd. En annan intern nytta som revisionen kan bidra med är förbättrad 
redovisningskvalitet, vilket i sin tur leder till bättre beslutsunderlag för företagsledningen. Att 
revision ökar tillförlitligheten och höjer kvaliteten på de finansiella rapporterna styrks av en 
studie över ett stort antal privata företag i Storbritannien från år 2013. Undersökningen visade 
att risken för fel i årsredovisningen hos företag som inte valt att anlita en revisor är dubbelt så 
stor som hos företag som har låtit revidera sina finansiella rapporter (Clatworthy & Peel, 
2013). 
Ledningens beslut om att anlita en revisor eller inte kommer att baseras på ekonomisk 
rationalitet och avgörs genom att väga de relativa kostnaderna för revision med de fördelar 
som följer med revision (Collis, 2010). Enligt studier av Collis (2012) samt Collis, Jarvis och 
Skerratt (2004) kommer efterfrågan på frivillig revision styras av huruvida företagsledningen 
upplever att revisionen ökar kvaliteten på den finansiella informationen samt om den kan 
bidra till att verksamhetens risker minskar genom att effektivisera företagets interna 
kontroller.   
3.5 Professionella tjänsteföretag  
Ett professionellt tjänsteföretag kan beskrivas som en organisation där yrkesmän arbetar för 
att bidra till ekonomiskt och kommersiellt utbyte genom att ge råd till andra företag. Exempel 
på professionella tjänsteföretag är revisionsbyråer, advokatbyråer och 
managementkonsultföretag (Suddaby & McDougald, 2009). Det som karaktäriserar dessa 
företag är hög kunskapsintensitet, låg kapitalintensitet och professionaliserad arbetskraft (von 
Nordenflycht, 2010). Professionella tjänster innefattar en hög grad av kundanpassning. Med 
andra ord finns det inte någon färdig, standardiserad produkt utan tjänsten skräddarsys efter 
kundens behov. Dessa tjänster har ofta också ett starkt inslag av personlig kontakt mellan 
leverantör och kund. De personer som utför tjänsterna har hög utbildning och 
specialistkunskap inom ett specifikt ämne. Det krävs också att yrkesmannen gör personliga 
bedömningar för att kunna genomföra uppgiften (Suddaby & McDougald, 2009). Tjänster 
som erbjuds är ofta projektbaserade uppdrag och pågår under en längre period. Eftersom 
varje uppdrag är unikt finns det ingen möjlighet att standardisera arbetet och varje projekt 
innefattar noggranna utredningar och problemlösningar (Stumpf, Doh & Clark, 2002). 
När kunder efterfrågar professionella tjänster har de vanligtvis dålig kunskap om sina behov, 
vilket gör att det är svårt att i förväg göra en bedömning av tjänsten eller att utvärdera den 
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efteråt. Kunden måste därför lita på den anlitade konsulten och att denne har tillräcklig 
kunskap och kompetens för att genomföra tjänsten (Stewart, Hope & Muhlemann, 1998). För 
professionella tjänsteföretag är det viktigt att utveckla långvariga relationer med sina kunder 
och kundernas lojalitet är en avgörande faktor för dess framgång (Aharoni & Nachum, 2000). 
3.5.1 Konsultverksamhet 
Ett ökat behov av extern rådgivning och konsulttjänster är enligt Bennett och Robson (1999) 
resultatet av en mängd förändringar. För det första har behovet av specialisttjänster ökat då 
denna kunskap är svår att finna inom företaget och för det andra har innovationen av nya 
produkter bidragit till att nya, outforskade marknader har skapats. En ytterligare 
påverkansfaktor tros vara den ökade outsourcingen av aktiviteter som tidigare gjorts på 
företaget. Konsultverksamhet beskrivs av Nicolescu, Nicolae & Florentin Tudorache (2013) 
som ett planerat ingripande i ett företag med målet att identifiera problem som finns i 
organisationen och tillhandahålla företaget med lösningar på dessa problem. En 
konsultverksamhet kännetecknas av att den levererar en, i stor utsträckning, immateriell och 
kunskapsbaserad produkt. När företag väljer att köpa in konsulttjänster är det ofta som ett 
tillägg till den interna kunskapen som finns på företaget. Processen för att producera 
konsulttjänster är ofta en utbytesprocess som innefattar lärande och utbyte av information 
från båda parter och relationen dem emellan kommer därför att vara helt avgörande för 
tjänstens kvalitet (Bennett & Robson, 1999; Bennett & Robson, 2005). Christensen och 
Klyver (2005) anger att ett ömsesidigt kunskapsutbyte medför att processen och resultatet kan 
skräddarsys efter den specifika situationen. För att utbytesprocessen mellan konsult och klient 
ska fungera måste man utveckla personliga relationer för att kunna förstå varandra (Bennett 
& Robson, 2005). 
Konsulttjänster som produceras på en oreglerad marknad har en låg nivå av både personligt 
och institutionellt förtroende. Använder man sig istället av rådgivning från vänner eller 
affärsbekanta innebär det högt personligt förtroende men lågt institutionellt förtroende. Den 
sista kategorin av konsulttjänster utförs av professionella specialister, till exempel revisorer 
och advokater. De arbetar i ett system som har högt institutionellt förtroende på grund av att 
dessa yrken är reglerade. Rådgivningstjänsterna som kommer från de olika kategorierna har 
olika auktoritet och förväntningarna på tjänsterna skiljer sig därför åt (Bennett & Robson, 
1999).   
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Det är inte alltid som ägaren till ett litet eller medelstort företag har den kunskap som krävs 
angående hur man ska agera i olika affärssituationer och kunna hitta lösningar till olika 
problem som uppstår i sin verksamhet (Doran, 2006). De viktigaste motiven för kunden till 
att anlita utomstående konsulter är därför tillgången till specialistkunskap som kan fylla 
kunskapsluckor. Kunden får på så sätt intensiv och tillfällig hjälp för att lösa specifika 
problem (Bennett & Robson, 2005). Det är viktigt att konsulten verkligen gör vad den säger 
att den ska göra eftersom det i slutändan är kunden som avgör kvaliteten på tjänsten. Det är 
alltså av största vikt att konsulten förstår kundens förväntningar för att sedan kunna uppfylla 
dessa. Då företag ska anlita en konsult använder de ofta anseende och erfarenhet som de 
viktigaste urvalskriterierna. Oftast är företagen mycket noggranna med vem man väljer 
eftersom det finns en stor risk att förlora mycket pengar vid val av fel konsult (McLachlin, 
2000).  
3.5.2 Kunskapsöverföring 
I Svanström och Sundgrens (2012) undersökning av 322 svenska små och medelstora företag 
fann man att den anlitade revisionsbyrån är den i särklass vanligaste leverantören även av 
rådgivningstjänster. Kunskapsöverföring är troligtvis den förklarande anledningen till varför 
företag föredrar att köpa in andra tjänster från deras revisor. Kunskapsöverföring anses leda 
till produktiva stordriftsfördelar och brukar i litteraturen förklaras av att samma information 
som används vid revisionen också används vid utförandet av konsulttjänster. 
Kostnadsbesparingarna erhålls när båda tjänstetyperna tillhandahålls av samma person eller 
firma (Arruñada, 1999). En revisor kommer under utförandet av revisionen lära sig mycket 
om företaget och dess verksamhet. Denna, ofta detaljerade, kunskap om företaget är det som 
leder till att kostnaderna för att utföra rådgivningstjänster minskar (Svanström & Sundgren, 
2012). Enligt Parkash och Venable (1993) uppstår fördelarna med att kombinera revision och 
rådgivning på grund av att tjänsterna ofta är beroende av varandra. Arruñada (1999) beskriver 
till exempel att den information som används för att utvärdera den interna kontrollen är 
närmast identisk med den information som behövs för att kunna förbättra den. När revisorn 
tillhandahåller rådgivningstjänster till sina klienter skaffar sig denne en djupare kunskap om 
företaget som oftast inte är möjlig att få genom att endast granska räkenskaperna. Detta leder 
till att revisorn kan skapa sig ett bättre förankrat professionellt omdöme i olika frågor 
(Arruñada, 1999). Även Simunic (1984) menar att en revisor som också utför olika 
konsultinsatser skapar sig en kunskap och får ytterligare insyn i företaget som leder till en 
bättre revisionsinsats. 
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Att använda sig av sin revisor istället för att vända sig till marknaden för att hitta passande 
rådgivare kan minska kostnaderna (Svanström & Sundgren, 2012). Utbyte av professionella 
tjänster medför också höga transaktionskostnader och dessa förklaras av den 
informationsassymetri som finns mellan kund och leverantör (Arruñada, 1999).  För att kunna 
utföra högkvalitativa rådgivningstjänster krävs ofta erfarenhet och kännedom om kunden, 
något som gör det svårt att på förhand bedöma kvaliteten på en tjänst innan den köps in. För 
många företag är det därför säkrare att anlita revisorn eftersom man ofta på förhand vet vad 
man kan förvänta sig (Svanström & Sundgren, 2012). Arruñada (1999) menar att de 
stordriftsfördelar som uppstår tenderar att flyta i båda riktningar; från revision till andra 
tjänster och vice versa. 
Svanström och Sundgren (2012) fann i sin undersökning ett positivt samband mellan upplevd 
kvalitet på revisionstjänster och sannolikheten för att en kund köper icke-revisionstjänster 
från samma revisor. Detta samband visar på att det finns en ökad benägenhet för företag att 
köpa in rådgivningstjänster från sin revisor. Ett ytterligare resultat i Svanström och 
Sundgrens studie (2012) var att man fann ett positivt samband mellan mängden 
rådgivningstjänster som köptes av revisionsfirman och uppnådd kvalitet på 
revisionstjänsterna. Detta visar på att klientens egen erfarenhet av revisionstjänster är en 
viktig faktor för efterfrågan på rådgivningstjänster och bekräftar argumenten att 
revisionsuppdraget ger revisionsfirman större möjligheter att sälja konsulttjänster. Enligt 
Arruñada (1999) är förekomsten av och fördelarna med kunskapsöverföring större i små 
företag jämfört med uppdrag i stora internationella företag. Detta eftersom relativt få personer 
är involverade i uppdragen och omfattningen på företagets verksamhet är mer begränsad 
vilket gör det lättare att effektivt kunna använda information från de olika tjänsterna. 
3.5.3 Konsulttjänster som en följd av revisionsuppdraget  
Vem ett företag vänder sig till för att få rådgivning beror till stor del på förtroenderelationen 
mellan rådgivningsleverantören och företagsledaren (Bennet & Robson, 1999). Gooderham et 
al. (2004) menar att relationen mellan ägaren till ett mindre företag och revisorn oftast är 
bättre än den relation som uppstår med andra konsulter. Kirby och King (1997) anger att 
revisionsbyrån genom revisionsuppdraget har en värdefull ingång till sina kunder och är i en 
stark position att påverka dem att även köpa in andra rådgivningstjänster. Ett bevis på detta är 
att mindre företag ofta anlitar revisionsbyrån även för andra konsulttjänster (Gooderham et 
al., 2004). 
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Att små revisionsbyråer är viktiga leverantörer av rådgivningstjänster har enligt Gooderham 
et al. (2004) ett antal förklaringar. För det första består deras kunder till stor del av mindre 
företag, något som är en skillnad jämfört med andra konsultbyråer. För det andra är mindre 
företag villiga att betala mer för företagsrådgivning än vanliga revisionstjänster, vilket ger 
revisorer ett incitament att utveckla dessa tjänster. Att kunderna lättare betalar för 
rådgivningstjänster skriver även Jönsson (2004) i sin utredning. Att så är fallet beror enligt 
Jönsson (2004) på att konsultverksamhet är inriktad på möjligheter för kunder medan 
revisionsverksamhet är orienterad mot fakta. Från klientens sida kan revisorn därför uppfattas 
som begränsande medan bilden av en konsult är mer attraktiv då denne skapar förväntningar 
hos klienten. Marginalerna per debiterbar timma blir därför högre för konsulten och lägre för 
revisorn (Jönsson, 2004). Den tredje förklaringen till att revisionsbyråer anlitas för andra 
konsulttjänster är enligt Gooderham et al. (2004) att längden på kundrelationen gör det 
möjligt för revisorn att utveckla en relationskompetens i förhållande till sina kunder som 
kännetecknas av intimitet och förtroende. I många fall så ser mindre företag sin revisor som 
en integrerad del av verksamheten (Gooderham et al., 2004). Kontinuiteten i relationen 
mellan revisor och kund gör att revisorn blir mer kunnig om de krav som kunderna ställer och 
vilka behov de har. Detta gör att revisionsbyråerna kan anpassa sina tjänster efter denna 
information och på så sätt nå bästa resultat (Gooderham et al., 2004). Långsiktiga relationer 
leder till en hög grad av förtroende och enligt Gooderham et al., (2004) är förtroende en 
viktig faktor vid köp av rådgivningstjänster. Denna relation bidrar därför till kundens vilja att 
köpa andra tjänster av sin revisor. Ping, Carson och Simnett (2011) menar att det är naturligt 
att kunderna har ett stort förtroende för att deras revisor kan leverera en värdeskapande 
lösning. Detta eftersom denne har visat på kunskap och kompetens genom revisionen. En 
ytterligare faktor som ger revisorer förtroende ligger i det faktum att revisorer måste arbeta 
efter ett starkt regelverk. Detta generar ett högt institutionellt förtroende (Gooderham et al., 
2004).  
3.6 Relationsmarknadsföring och värdeskapande 
Tjänsteföretag är huvudsakligen relationsorienterade. Relationsmarknadsföring utgör en stor 
del av dessa företags strategi för att utveckla tjänster och behålla sina kunder (Grönroos, 
1995). Relationsmarknadsföring syftar till att upprätta, underhålla och förbättra relationer 
med sina kunder på ett sätt som gör att de inblandade parternas mål uppfylls (Grönroos, 
1990). Kundens förtroende för säljaren är avgörande för kvaliteten och längden på relationen 
och därför sätts kunden och dennes behov i centrum (Gummesson, 2002a). Ett engagemang 
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och förtroende utvecklas då företagen sköter sina relationer (Morgan & Hunt, 1994). Detta 
gör man genom att erbjuda kunden resurser, möjligheter och fördelar av bättre kvalitet än 
någon annan på marknaden. Genom en långsiktig och interaktiv relation med kunden ökar 
således möjligheten till att uppnå lönsamhet på lång sikt. (Gummesson, 1994; Storbacka, 
Strandvik & Grönroos, 1994). Enligt Gummesson (2002b) är kärnan i konsultföretagens 
marknadsföring inriktad på att upprätthålla relationer med befintliga kunder snarare än att 
skaffa nya. För att ett företag ska kunna behålla sina befintliga kunder måste de anpassa sig 
efter kundernas förändrade krav. Ofta betyder det att man måste lägga till nya tjänster eller 
förändra de gamla. Företag som inte anpassar sig efter sina kunder riskerar att förlora dem till 
förmån för andra leverantörer (Reichheld, 1993).  
En djup och långsiktig relation med kunden som medproducent betonar även Normann et al. 
(1995) som betydande för att kunna producera värde. Genom det fortlöpande kunskapsutbyte 
som sker via samarbetet med kunden så skaffar sig företaget kunskap om dennes behov och 
integreras mer och mer i vad Normann et al. (1995) kallar kundens värdestjärna. 
Värdestjärnan kan ses som en metafor för kundens totala värdeskapande process och visar på 
att det är viktigt att företag kan leverera en värdeskapande helhetslösning och inte bara en 
input i värdekedjan. Genom att fokusera på hela kundens värdeskapande process och etablera 
sig i alla delar av denna process kan företaget ”bygga in” kunderna i sin egen verksamhet. På 
så sätt kan de skydda sig mot konkurrenter. För att åstadkomma detta måste företaget utnyttja 
sina kunskaper och resurser på ett kreativt sätt som ger företaget intäkter. Det blir därmed 
ytterst viktigt att företaget har förmåga att inte bara utnyttja eventuella skalfördelar utan 
också bredden i verksamheten (Normann et al., 1995). Berry (2002) menar att många av de 
företag som erbjuder tjänster har möjligheten att skräddarsy relationen med sina kunder. Att 
anpassa sina erbjudanden utefter kundens behov ökar kundens incitament för att fortsätta 
anlita företaget och inte leta efter andra leverantörer (Berry, 2002; Normann et al., 1995). 
Normann et al. (1995) beskriver också att det är leverantören och kunden i samspel som 
arbetar för att producera värde. Genom ett högt värdeskapande i kundrelationerna ökar 
möjligheten till ökad lönsamhet och konkurrenskraft. Desto större del av värdeskapandet, det 
vill säga produktionen, som sker i samspel med kunden desto djupare och mer långsiktig blir 
kundrelationen (Normann et al., 1995). 
Enligt Ping, Carson och Simnett (2011) bidrar långvariga revisionsuppdrag till en bättre 
relation mellan parterna. Dessa relationer har potential att underlätta, inte bara revisionen, 
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utan även försäljning av andra tjänster. Ur revisionsbyråns perspektiv är revisor-
kundförhållandet därför ett viktigt marknadsföringsredskap (Ping, Carson & Simnett, 2011). 
En studie genomförd av Fontaine, Letaifa och Herda (2013) visar att det är relationen mellan 
revisorn och klienten som är den avgörande faktorn för vad klienten upplever för värde med 
revisionen. Det är i sin tur detta som avgör om klienten väljer att fortsätta att anlita 
revisionsbyrån. 
Enligt Grönroos (1997) kräver en effektiv relationsmarknadsföring att tjänsteleverantören 
erbjuder mer resurser och aktiviteter än bara kärntjänsten. På detta sätt kan kundens 
långsiktiga värdebehov tillgodoses. En strategi som är vanlig inom relationsmarknadsföring 
är att skapa och marknadsföra en huvudtjänst som man kan bygga ett kundförhållande runt. 
En kompletterande strategi kan vara att bygga in extratjänster i huvudtjänsten för att erbjuda 
kunden något unikt som denne inte kan få någon annanstans (Berry, 2002). Fontaine, Letaifa 
och Herda (2013) betonar vikten för revisionsbyråer att erbjuda ett mervärde utöver 
revisionens kärntjänst, det vill säga den oberoende granskningen. Sådana mervärdeskapande 
tjänster kan bestå av att revisorn ger rådgivning angående exempelvis redovisning, skatt, 
interna kontroller och andra verksamhetsfrågor (Herda & Lavelle, 2013a; Herda & Lavelle, 
2013b). En kanadensisk studie utförd av Fontaine och Pilote (2012) visar att det finns en 
extra stor efterfrågan på sådana mervärdeskapande tjänster från mindre ägarledda företag. Då 
kunskapen inte finns internt på dessa företag söker de ofta råd från sin revisor vid sidan av 
själva revisionsuppdraget, som är kärntjänsten. 
3.7 Strategisk förändring  
Ett företags kärnkompetens utgörs av dess unika kombination av tillgångar, kunskap och 
kompetens och ligger till grund för att företaget ska kunna leverera värdefulla tjänster till sina 
kunder. Denna unika kombination är det som urskiljer företaget från dess konkurrenter och 
utgör således en konkurrensfördel. Företag bör därför hela tiden söka efter unika sätt att 
skapa kundnytta på och arbeta för att effektivisera sättet de levererar värde till sina kunder 
(Floyd & Lane, 2000). Turner (2004) betonar vikten av att ett företag inte endast anpassar sin 
strategi efter nuvarande kunders behov utan utformar den så att det även är i position att 
tillgodose kundernas framtida behov samt attrahera nya kunder. Genom att endast fokusera 
på marknadens nuvarande behov och på att skydda sin nuvarande marknadsandel minskar 
företagets utvecklingsmöjligheter och ökar risken för misslyckande. Företag måste därför 
vara framåtblickande och ständigt medvetna om utvecklingen på marknaden för att kunna 
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arbeta proaktivt snarare än reaktivt. På detta sätt är företaget i position att utvecklas, 
expandera och till och med vara med och skapa den framtida marknaden (Turner 2004). 
Floyd och Lane (2000) betonar också att företag, för att kunna upprätthålla sin 
konkurrenskraft, måste anpassa sig efter förändringar i sin omgivning genom så kallad 
strategisk förnyelse. Floyd och Lane (2000) definierar strategisk förnyelse som en 
förändringsprocess förknippad med att främja, anpassa och utnyttja ny kunskap och 
innovativt tänkande i syfte att åstadkomma en förändring i företagets kärnkompetens eller 
tjänsteutbud. Enligt Huff, Huff och Thomas (1992) är behovet av strategisk förnyelse ständigt 
närvarande och organisationer måste hela tiden förstärka sin placering på marknaden genom 
att lyssna till interna och externa krav. Motsatsen till strategisk förnyelse är strategisk tröghet 
och definieras enligt Hopkins, Mallette och Hopkins (2013) som den tendens företag har att 
motsätta sig förändringar och därmed bli kvar i den rådande situationen. Trögheten bottnar i 
att beslut om investeringar och andra åtaganden fattas utifrån företagets existerande strategi 
och stödjer det traditionella sättet att agera på (Huff, Huff & Thomas, 1992). För att 
åstadkomma strategisk förnyelse måste företagets ledning ta initiativ som skiljer sig från dess 
existerande strategi (Floyd & Lane, 2000). 
Floyd och Wooldridge (2000) menar att en viktig källa till både strategisk tröghet och 
strategisk förnyelse är hur företagsledningen förhåller sig till företagets konkurrenssituation. 
När företagsledningen på ett effektivt sätt observerar och tolkar signaler på förändringar i 
företagets omgivning och svarar på den förändrade konkurrenssituationen kan strategisk 
förnyelse uppnås. Om ledningen istället misslyckas med att anpassa sig efter omgivningens 
förändrade krav uppstår strategisk tröghet. Även Turner (2004) poängterar att den 
information företaget besitter om marknaden och sin externa miljö inte har något värde om 
företagsledningen inte förvaltar denna information på ett bra sätt och fattar effektiva beslut. 
En viktig faktor som kan påverka företagsledningens att ändra sin strategi är när andra företag 
inom samma bransch ändrar sina strategier och tar en ny inriktning på marknaden (Floyd & 
Lane, 2000). Huff, Huff och Thomas (1992) menar att det i den föränderliga värld vi lever i 
är omöjligt att undvika sådan yttre press och företagets strategi måste därför hela tiden 
anpassas till dess omgivning. 
Turner (2004) sammanfattar det som att strategi handlar om att känna sin verksamhet och 
dess resurser, vara fullt medveten om externa omvärldsfaktorer och använda denna kunskap 
för att kunna svara på hot och göra det bästa av nya möjligheter. Företagets strategi bör därför 
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inte vara statisk utan måste kontinuerligt utvecklas för att kunna möta kunderna och 
marknadens ständigt föränderliga behov. Hopkins, Mallette och Hopkins (2013) menar att om 
organisationen misslyckas med att anpassa sig till förändringar i sin omgivning kan detta leda 
till att verksamhetens fortlevnad hotas. I tider med stora omvärldsförändringar så måste 
organisationer med andra ord kontinuerligt förnya sig själva och sina strategier för att 
överleva. 
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4. Empiri 
I detta kapitel presenteras vår empiriska data som samlats in under sex intervjutillfällen med 
revisorer från mindre revisionsbyråer. Först följer en kort beskrivning av revisionsbyråerna 
och de revisorer vi intervjuat. Därefter följer en redogörelse för de svar vi har fått. 
4.1 Presentation av revisionsbyråerna 
Revisorsringen i Eslöv AB (Revisorsringen) 
Revisorsringen är en revisions- och redovisningsbyrå med elva anställda som bedrivit 
verksamhet i Eslöv sedan år 1979. Av de anställda är fyra stycken auktoriserade revisorer och 
tre stycken är auktoriserade redovisningskonsulter. Övriga anställda arbetar med 
administration och redovisning. Revisorsringens kunder består av små företag och i princip 
alla bolag de reviderar är ägarledda. Byrån erbjuder även andra tjänster än revision, till 
exempel redovisningstjänster samt kvalificerad rådgivning avseende investeringar, skatter, 
ekonomi och generationsfrågor. Vi intervjuade Michael Ottosson som är auktoriserad revisor 
och delägare på Revisorsringen i Eslöv AB. 
Mats Wahlberg & Co Revision AB (Wahlberg & Co) 
Revisionsbyråns grundare, Mats Wahlberg, har en historia som revisor på EY men år 2003 
valde han att gå sin egen väg och starta upp sin egen revisionsverksamhet. Byrån riktar sig 
mot mindre, ägarledda företag och kan på grund av sin storlek inte ta börsnoterade bolag. 
Man har dock några internationella uppdrag i dotterbolag som har ett noterat moderbolag. De 
anställda på byrån består idag av åtta stycken revisorer varav tre är auktoriserade och målet är 
att om några år ha cirka 15 anställda. Wahlberg & Co erbjuder inga tjänster som innefattar 
löpande redovisning utan inriktar sig istället på revision och olika former av kvalificerad 
rådgivning. Vi intervjuade Mats Wahlberg som är auktoriserad revisor och grundare till Mats 
Wahlberg & Co Revision AB.  
HLB Revisorsgruppen AB (Revisorsgruppen) 
HLB Revisorsgruppen är en självständig revisionsbyrå som grundades år 1999, men ingår i 
HLB International som är ett globalt nätverk av revisions- och konsultbyråer. HLB 
Revisorsgruppen har två kontor i Sverige; ett i Stockholm och ett i Malmö. Malmökontoret 
består av 15 anställda, varav fem är auktoriserade revisorer och fem är auktoriserade 
redovisningskonsulter. Av de andra anställda arbetar en i princip enbart med moms- och 
skattefrågor och resten arbetar med redovisning. Byrån riktar sig främst mot mindre 
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ägarledda företag men har även några internationella kunder som ingår i deras nätverk. 
Revisorsgruppens huvudtjänst är revision men de erbjuder även tjänster inom redovisning 
och skatt. Vi intervjuade Maria Jönsson som är auktoriserad revisor på HLB Revisorsgruppen 
AB i Malmö. 
Tönnerviks Horwath AB (Tönnerviks) 
Tönnerviks Horwath AB är en revisionsbyrå i Malmö som är medlem i Crowe Horwath 
Sweden; ett svenskt revision-, redovisnings- och konsultnätverk. Nätverket är organiserat i tio 
stycken lokalt ägda revisionsbyråer. De är också en del av det internationella nätverket Crowe 
Horwath International. Tönnerviks har varit etablerade i Malmö sedan år 1988 och har idag 
cirka 20 anställda. De anställda är fördelade på kvalificerade revisorer, revisorsassistenter, 
auktoriserade redovisningskonsulter, redovisningskonsulter samt administrativ personal. 
Byrån inriktar sig framförallt på mindre ägarledda företag men har även ett fåtal större 
företag. De centrala tjänsterna är revision och redovisning men de erbjuder även tjänster inom 
bland annat skatt, ekonomisk planering och kontroll, företagsvärdering, generationsskiften 
och fåmansföretagsfrågor. Vi intervjuade Magnus Persson som är godkänd revisor och 
delägare på Tönnerviks Horwath AB i Malmö. 
Ehrlinders Revisionsbyrå AB (Ehrlinders) 
Ehrlinders Revisionsbyrå startades år 1966 och har sedan dess främst arbetat med att erbjuda 
revision till små- och medelstora företag. De åtta som är anställda på kontoret idag utgörs av 
tre stycken auktoriserade revisorer, två stycken revisorsassistenter, två stycken auktoriserade 
redovisningskonsulter samt en sekreterare. De redovisningstjänster man i liten utsträckning 
erbjuder innefattar upprättande av bokslut och årsredovisning. Löpande redovisning har man 
valt att outsourca på fristående redovisare. Vi intervjuade Hans Ehrlinder som är auktoriserad 
revisor sedan 1981 och ägare till Ehrlinders Revisionsbyrå AB. 
Moore Stephens Malmö AB (Moore Stephens) 
Nätverket Moore Stephens International är i dag en av de ledande internationella revisions- 
och konsultorganisationerna. Nätverket omfattar 630 kontor i 98 länder med mer än 20 000 
anställda. Moore Stephens representeras i Sverige av fem fristående revisions- och 
konsultbyråer. Kontoret i Malmö har funnits sedan 2004 och har idag totalt elva anställda. De 
anställda består av två redovisningskonsulter, en administrativ personal och sju revisorer. 
Byrån har revision som huvudtjänst men erbjuder också rådgivning inom skatt och andra 
ekonomiska frågor samt tillhandahåller till viss del även redovisningstjänster. Huvudfokus 
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ligger på ägarledda företag av olika storlek. Vi intervjuade Johan Kling som är auktoriserad 
revisor på Moore Stephens i Malmö. 
4.2 Intervjusammanställning 
4.2.1 Efterfrågan på revision 
Alla tillfrågade revisorer uppger att den revisionsbyrå de jobbar på har tappat 
revisionsuppdrag till följd av revisionspliktens avskaffande. Revisorsringen kontaktade direkt 
de kunder där de ansåg att revisionen inte hade något större mervärde och rekommenderade 
dessa kunder att avregistrera dem som revisorer, dock med betoning på att det är kunden själv 
som ska göra bedömningen. Även Moore Stephens har fört en aktiv dialog med sina kunder 
angående deras valmöjlighet. I samband med denna dialog framhävde både Revisorsringen 
och Moore Stephens att de kunde erbjuda kunden andra tjänster. De andra byråerna anger att 
de mer eller mindre aktivt informerat sina kunder om revisionspliktens avskaffande. 
Samtidigt säger de att det troligtvis finns en del företag som inte är medvetna om att de kan 
välja bort revision. Revisorsgruppen och Tönnerviks nämner specifikt att de inte avråder på 
grund av risken att tappa kunder och därmed förlora intäkter. 
”Många vet nog inte om att de inte behöver ha revision. Långt ifrån alla skulle jag nog vilja 
säga. Är man inte insatt så vet man kanske inte alltid om det. Och vi är ju kanske inte de som 
upplyser heller. Det är ju liksom vårt levebröd här ju.” 
(Revisorsgruppen) 
Samtliga byråer har fortfarande kvar kunder som inte längre omfattas av revisionsplikt men 
som ändå väljer att anlita revisorn för revisionsuppdrag. Alla är eniga om att intressenterna 
spelar en viktig roll i företagens beslut om att behålla revision eller inte. Wahlberg & Co 
säger att i de fall då intressenterna kräver att företaget har revision så har de kvar 
revisionsuppdraget. De andra revisionsbyråerna håller med om att då det finns krav utifrån på 
att bolaget ska vara reviderat så ökar incitamenten för att ha kvar revisionen. Banken nämns 
som den viktigaste intressenten som ofta kräver revision vid större kreditavtal. 
Revisorsgruppen påpekar också att även om revision inte är ett krav för att få banklån får man 
ofta bättre ränta och villkor om man har en revisor. Även Moore Stephens anger att de 
mindre företag som fortfarande vill ha en revisionsberättelse upprättad ofta är de som har ett 
lånebehov. 
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“När jag lyssnar på bankfolk så säger de att så fort det handlar om pengar av lite dignitet så 
ska det vara reviderat.” 
(Ehrlinders) 
“Om det finns en revisionsberättelse från en auktoriserad revisor tror jag att det kan vara 
lättare att till exempel få igenom ett kreditbeslut.” 
(Wahlberg & Co) 
Skatteverket nämns också som en av de mindre företagens största intressenter. Samtliga 
anger vidare att många företag väljer att ha kvar revision just för att man är rädd att göra fel 
vid deklarationen. Andra intressenter som respondenterna nämner är kunder, leverantörer och 
myndigheter. De påpekar också att ju större företaget är desto större intressen och krav finns 
det från omgivningen. 
Ytterligare en faktor som påverkar företagens val att anlita en revisor framkom under 
intervjuerna och detta var trygghetsaspekten. Alla tillfrågade har uppfattningen att de som 
väljer att ha kvar revision framförallt vill att någon utomstående part tittar på de finansiella 
rapporterna så att de verkligen blir korrekta. Det kan liknas vid en slags försäkring och en 
kvalitetsstämpel på att allt är okej. Eller som Revisorsringen uttrycker det: 
“De är lite trygghetsnarkomaner. De vill till exempel försäkra sig om att deklarationen blir 
rätt så att de kan sova gott om natten. Då spelar inte kostnaden någon roll.” 
(Revisorsringen) 
Alla de tillfrågade revisorerna påpekar att kostnaden för revisionen är en avgörande faktor i 
beslutet att ha kvar revision eller inte. I mindre företag överstiger kostnaden för revision 
många gånger den upplevda nyttan. Revisorsringen anser att revisorerna inte kan påverka 
kundens val utan det är kunden själv som måste känna att revisionen har ett värde.  
“I många av de små bolagen som inte har så mycket verksamhet så är ju varje tusenlapp 
mindre i kostnad en tusenlapp mer i den egna fickan.” 
(Moore Stephens) 
Wahlberg & Co menar att i vissa lägen då verksamheten är begränsad så tillför revisionen 
ingenting utan det mesta är formalia. Revisorsringen anser inte heller att revisionen behövs i 
de mindre företagen. Även Tönnerviks säger att många mindre företag inte ser nyttan med 
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revision och de ser den därför bara som en onödig utgift. Revisorsgruppen, Revisorsringen 
och Wahlberg & Co betonar också att om företaget anlitat en duktig redovisningskonsult som 
sett till att allting är korrekt upprättat är revisionen enbart en merkostnad som de ser det.  
”Om du anlitar en auktoriserad redovisningskonsult blir påverkan om du tar bort revisorn 
noll.” 
(Revisorsringen) 
Alla respondenter är överens om att behovet av revision i mindre aktiebolag minskar i de fall 
de har anlitat en duktig auktoriserad redovisningskonsult. De anser därför att 
redovisningskonsulten kommer att få, och redan har fått, en större roll hos företagen. De tror 
också att den externa redovisningskonsulten har ett stort inflytande i huruvida ett företag 
väljer att ha kvar revision eller inte. Anledningen till detta är att de i många fall har mer 
löpande kontakt med kunden. Många kunder förstår inte heller skillnaden mellan en revisor 
och en redovisningskonsult. Vidare säger Moore Stephens och Revisorsringen att till och med 
en del ”bankfolk” inte vet skillnaden mellan en revisionsberättelse och 
redovisningskonsultens bokslutsrapport. 
Som Ehrlinders uttrycker det så ser många företag revisorn som något onödigt ont som katten 
har släpat in, särskilt i de fall som de fått redovisningen korrekt upprättad. Revisorsringen, 
Moore Stephens och Wahlberg & Co menar att det mervärde som de som revisorer kan 
tillföra kunden i dessa fall är den kvalificerade rådgivningen. Revisorsringen tillägger att i de 
fall som redovisningskonsulten kan matcha de krav som kunden ställer så höjs deras status 
ytterligare och gränserna kommer att bli ännu mer diffusa för kunden. 
“Det kommer inte att spela så stor roll för mindre företag i framtiden om de anlitar en 
redovisningskonsult eller en revisor.” 
(Revisorsringen) 
4.2.2 Revisorns förtroende och relationer 
Samtliga respondenter är överens om att förtroende är nyckeln till det arbete de utför. 
Wahlberg & Co menar att det är detta förtroende som kan leda till att klienten vänder sig till 
revisorn för andra tjänster och att det blir lättare att sälja in andra konsulttjänster när det finns 
en nära relation till kunden. Revisorsgruppen tillägger att revisorn i regel har många års 
erfarenhet och en gedigen utbildning, vilket skapar ett förtroende för att revisorn besitter bred 
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kunskap och kompetens. Alla respondenter instämmer i att revisorstiteln är en skyddad titel 
som i sig inger förtroende och respekt. 
”Så har revisorn sagt, då är det så.” 
(Revisorsgruppen) 
Vidare så nämner samtliga respondenter vikten av nära och långsiktiga relationer till sina 
kunder. Ehrlinders säger att de fokuserar på personlig service och kontinuitet i kontakten med 
sina kunder. Tönnerviks uttrycker det som att kontinuerlig och direkt kontakt med kunden är 
guld värt. De har haft många av sina kunder under en lång tid, vilket tyder på att det under tid 
byggs upp ett ömsesidigt förtroende. Även Moore Stephens betonar vikten av direktkontakt 
med kunden. Därför undviker de revisionsuppdrag där de mer eller mindre bara har kontakt 
med en extern redovisningskonsult som i sin tur sköter kontakten med kunden.  
“Det är lätt för kunden att tänka ‘Men varför ska jag ha både en redovisningskonsult och en 
revisor?’ Och då väljer man ju redovisningskonsulten om det är den man har kontakt med.” 
(Moore Stephens) 
Något som kom på tal under intervjuerna med Revisorsringen och Moore Stephens var 
uttrycket aktiv revision. Enligt Revisorsringens menar de med aktiv revision att de agerar 
som rådgivare mot företaget under hela verksamhetsåret. Detta innebär att de har en nära 
kontakt med sina kunder under året för att kunna följa företagets utveckling och ge 
fortlöpande råd. Moore Stephens understryker att det i mindre företag, framförallt i 
fåmansbolag, ofta är den löpande rådgivningen de får av revisorn under året som är av nytta 
då de ofta egentligen inte är i något behov av en revisionsberättelse. Även Wahlberg & Co 
anser att de genom aktiv revision kan tillföra ett mervärde till kunden utöver den 
kvalitetsstämpel som revisionen ger räkenskaperna. 
Ingen av revisionsbyråerna arbetar med någon traditionell marknadsföring utan uppger att de 
framförallt satsar på att underhålla relationen till sina befintliga kunder. Vidare menar Moore 
Stephens att det är lättare att behålla en befintlig kund än att skaffa en ny. Samtidigt genererar 
goda kundrelationer i regel alltid nya uppdrag. Wahlberg & Co, Moore Stephens och 
Ehrlinders poängterar vikten av att även vara aktiv i olika nätverk och att upprätthålla goda 
relationer med till exempel banker och externa konsulter då de ofta får nya kunder genom 
rekommendationer från dessa håll. 
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”Den bästa marknadsföringen är genom befintliga kontaktytor och befintliga kunder.” 
(Ehrlinders) 
Till följd av revisionspliktens avskaffande anser Tönnerviks dock att det har blivit viktigare 
att marknadsföra sig mer aktivt. När revisionen var lagstadgad kom kunderna och ”knackade 
på revisionsbyråns dörr”. Idag måste revisionsbyrån i större utsträckning inrikta sig på att 
sälja in sig hos kunderna. Tönnerviks är den enda byrå som anger att de förändrat sin 
marknadsföringsstrategi efter revisionspliktens avskaffande genom att aktivt ringa upp 
potentiella kunder. 
4.2.3 Revisionsbyråernas tjänsteutbud 
Som nämnt ovan förlorade samtliga byråer revisionsuppdrag i samband med revisionspliktens 
avskaffande för mindre aktiebolag. Samtliga respondenter anser dock att detta inte har 
påverkat revisionsbyrån negativt i någon större utsträckning då de har kunnat fylla dessa 
timmar med andra uppdrag. Beroende på byråns tjänsteutbud har bortfallna revisionsuppdrag 
kunnat kompenseras på olika sätt. Av de sex tillfrågade revisionsbyråerna har Revisorsringen, 
Revisorsgruppen och Tönnerviks kunnat hålla kvar de kunder som valt bort revision inom 
byrån genom att erbjuda andra konsulttjänster. Exempel på sådana tjänster är löpande 
redovisning och upprättande av bokslut och årsredovisningar. 
”Vi tappade inte en kund.” 
(Revisorsringen) 
”Vi har inte gjort oss ovänner med kunderna för att de har valt bort oss, utan sett det som ett 
sätt att sälja in andra tjänster som vi inte hade kunnat göra om vi var revisor där 
fortfarande.” 
(Revisorsgruppen) 
Tönnerviks är den byrå som betonar att de gjorde ett aktivt strategiskt val att utvidga sitt 
tjänsteutbud inför revisionspliktens avskaffande. De har sedan dess flyttat fokus från att 
erbjuda enbart revision till att erbjuda ett större spektra av tjänster. Idag ser de därför en 
förändrad fördelning mellan revision och de konsulttjänster byrån erbjuder. Magnus Persson 
på Tönnerviks säger att han har börjat arbeta med andra tjänster än bara revision för att 
gardera sig inför framtiden. Anledningen till detta är att han tror att fler företag kommer att 
välja bort revision om gränsvärdena höjs. 
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Även Revisorsgruppen nämner att det sedan revisionspliktens avskaffande blivit viktigare att 
sprida sina risker. De har därför anställt fler redovisningskonsulter. Utöver detta säger Maria 
Jönsson på Revisorsgruppen att de inte har gjort några strategiska förändringar. På 
Revisorsringen har man sedan länge arbetat mycket med rådgivning och andra konsulttjänster. 
Dock påpekar vår respondent att han kan se en ökad efterfrågan på byråns andra 
konsulttjänster samt att han arbetar med rådgivning i en större utsträckning nu än tidigare. 
Han betonar också att det har blivit viktigare att vara tydlig med att man erbjuder andra 
tjänster än revision på byrån. 
”Man måste vara tydlig på den punkten. Säger man att man bara sysslar med revision så 
tappar man hela kakan. Då går ju kunden istället till någon annan som gör allt.” 
(Revisorsringen) 
Att erbjuda kunden flera tjänster ser både Revisorsringen och Tönnerviks som en fördel för 
revisionsbyråerna. De anser att många kunder vill få alla tjänster de behöver från en och 
samma leverantör. 
”Förr var revision det centrala, allting kretsade kring revision. Nu är revision inte i centrum 
utan alla faktorer är lika mycket värda. Det finns ingenting som är viktigare än det andra.” 
(Revisorsringen) 
Tönnerviks anger vidare att de, för att kunna överleva som byrå, måste erbjuda andra 
konsulttjänster och att man därför försöker ta alla uppdrag man kommer åt. De gör det 
givetvis på ett sätt som är godtagbart enligt gällande regelverk men så länge man har kundens 
underskrift brukar det inte vara några problem att komma förbi oberoendekravet. 
”Min personliga uppfattning är att oberoendet är ett spel för galleriet. Det är så löjligt så att 
det inte är sant.” 
(Tönnerviks) 
Ehrlinders, Wahlberg & Co och Moore Stephens ser sig själva som renodlade revisionsbyråer. 
Ehrlinders är den mest traditionella revisionsbyrån då de uppger att de inte har gjort några 
speciella förändringar de senaste åren och inte heller har planer på att göra några större 
förändringar inom den närmsta framtiden. Ehrlinders uppger att de har tappat fler uppdrag än 
förväntat sedan revisionspliktens avskaffande men att det huvudsakligen är små uppdrag. De 
har därför fått försöka ersätta de förlorade revisionsuppdragen med nya för att fylla sina 
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arbetstimmar. Under intervjun framkom det dock att de tror att de hade kunnat ha kvar många 
av sina kunder om de även hade erbjudit andra konsulttjänster i större utsträckning. 
Ehrlinders kan dock se att antalet kombiuppdrag har ökat och ser dessa som bra uppdrag som 
binder kunden till byrån och ger mer löpande kontakt.  
Wahlberg & Co har nischat sig som byrå genom att lägga stort fokus på kvalificerad 
rådgivning. Till skillnad från Ehrlinders anser de att revisionspliktens avskaffande för mindre 
aktiebolag såhär långt har stärkt deras utveckling som byrå. Detta beror på att en minskning 
av antalet småuppdrag har lett till att de kunnat fokusera mer på lite större företag. På så sätt 
har de fått utrymme att byta ut ren formaliatid i de små bolagen till timmar med större 
innehåll i de lite större bolagen. De anser att de i de lite större bolagen kan tillföra ett större 
värde genom att bistå med kvalificerad rådgivning inom bland annat ägarfrågor och 
strategiska frågor. Samtidigt vill de inte ta in för stora uppdrag och växa allt för mycket som 
byrå då det skulle medföra att de inte kan utföra arbetet på det sätt och med den kvalitet de 
gör idag. Han poängterar att det är viktigt att vara snabbrörlig och att arbeta nära kunden och 
dennes behov. 
“Såhär långt ökar vi omsättningen. Det har varit lönsamt att inte ha de minsta kunderna då 
vi har kunnat ersätta dem med kunder som har krav på ett annat innehåll. Och så länge vi 
kan göra det så är det ju bra för oss.” 
(Wahlberg & Co) 
Wahlberg & Co är också den enda byrån som inte har några redovisningskonsulter på byrån 
och som har valt att inte erbjuda några redovisningstjänster överhuvudtaget. Detta är ett 
medvetet val från deras sida eftersom de anser att de genom att erbjuda sådana tjänster skulle 
gå ner i värdeskala. Wahlberg & Co är medvetna om att många revisionsbyråer idag har en 
egen redovisningsavdelning men de anser att detta gör att dessa byråer sitter fast i en 
kostnadsstruktur som gör dem väldigt volymberoende. Detta beror på att det inte går att ta 
lika mycket betalt för redovisningstjänster som för revision- och rådgivningstjänster. 
Moore Stephens har valt att fortsätta utföra uppdrag på samma sätt som tidigare hos de 
kunder som inte omfattas av revisionsplikt. Skillnaden är att de inte längre upprättar en 
revisionsberättelse hos de kunder som inte är i behov av det. På så sätt kan de erbjuda värde 
till kunden på ett mer kostnadseffektivt sätt. Revisorn behöver då inte lägga lika mycket tid 
på dokumentation och annan formalia som gäller vid revisionsuppdrag. De anser att det i och 
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med den avskaffade revisionsplikten har blivit viktigare att kunna sälja in mer kvalificerade 
tjänster. De har därför planer på att anställa fler redovisningskonsulter inom något år för att 
bredda sitt tjänsteutbud. I dagens läge har de redovisningskonsulter på byrån men 
marknadsför inte sina redovisningstjänster, istället ser man det mer som en extra service. 
Exempelvis kan de sköta redovisningen vid kombiuppdrag i fåmansbolag eller i 
internationella bolag där de inte är revisorer. Moore Stephens betonar också att rådgivningen 
i dagsläget inte är något de marknadsför utan ser det mer som en affärsmöjlighet till följd av 
revisionsuppdraget.  
Flera av revisorerna påpekar att den ökade efterfrågan på konsulttjänster även kan bero på 
andra faktorer än just revisionspliktens avskaffande. I och med att redovisningsregler och 
skatteregler uppdateras och blir allt mer komplexa blir det näst intill omöjligt för en 
fåmansföretagare att ha all den kunskapen inom företaget och man måste därför lägga ut detta 
arbete på externa konsulter. 
4.2.4 Revisorns roll som rådgivare 
”Revisionen är ett sätt att skapa sig en väldig massa kunskap. Rådgivning är en stor del av 
det vi gör men skulle man ta bort revisionen helt tror jag att vi skulle blivit sämre rådgivare.” 
(Revisorsringen) 
Alla de revisionsbyråer vi pratat med säger att rådgivning är en betydande del av det arbete 
de utför hos mindre företag. Det framgår också att gränsen mellan revisionsnära rådgivning 
och fristående rådgivning många gånger då är diffus. Mats Wahlberg på Wahlberg & Co 
uttrycker det som att denna gräns kan flyta då en del av revisionsuppdraget handlar om att ha 
ett samtal med kunden där revisorn ofta delger kunden sina synpunkter. 
“Många vill ha någon att prata med utan att det är direkt konsultation.” 
(Wahlberg & Co) 
Samtliga respondenter är eniga om att de genom revisionsuppdraget erhåller information om 
företaget som underlättar för dem att också agera som rådgivare. Moore Stephens menar att 
den fördel de får genom ett revisionsuppdrag är att de får en nära kontakt med kunden och 
blir insatt i dennes verksamhet. Detta anser de är skillnaden om man jämför revisorn med 
någon annan rådgivare som inte har den löpande kontakten med bolaget. Denna fördel 
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försöker de att utnyttja. Både Moore Stephens och Revisorsringen påpekar att de kommer att 
tappa denna fördel om de inte har kvar revisionsuppdragen. 
”Man kan säga att revisionen är kopplingen; vi har ett uppdrag och vi får förtroendet och då 
vet vi i princip allt om den kunden. Det är ju faktiskt så. Då har vi möjlighet att addera 
värden så att vi har innehåll i det vi gör.” 
(Wahlberg & Co) 
Revisorsringen säger att av det totala antalet timmar som revisorerna på byrån arbetar så 
består till ungefär hälften av rådgivning och resten av ren revision. Även på Wahlberg & Co 
lägger revisorerna mycket tid på rådgivning. Mats Wahlberg på Wahlberg & Co anger att han 
själv i princip inte utför någon revision alls längre utan ägnar sin tid åt kvalificerad 
rådgivning och slutrevisioner. Revisorsringen anger att de ser en klar ökning av 
rådgivningsuppdrag och menar att revisorns rådgivande roll har ökat. De poängterar dock att 
deras byrå alltid har varit ganska inriktade på rådgivning men i och med att tvånget på 
revision togs bort frigjordes tid. De valde då att lyssna på efterfrågan och utökade 
rådgivningsbiten. Fördelningen mellan revision och rådgivning ser idag därför helt 
annorlunda ut. Även Revisorsgruppen menar att eftersom kunderna “har i bakfickan” att de 
kan säga upp revisorn om de inte ser att den tillför något värde så har det blivit viktigare att 
vara lite mer rådgivande under revisionsuppdragen.  
Ehrlinders anger att de ger mycket rådgivning utanför revisionsuppdraget men tycker inte att 
de kan se någon markant skillnad i revisorns rådgivande roll till följd av revisionspliktens 
avskaffande. Ehrlinders anser att det är naturligt att revisorn agerar som rådgivare hos sina 
klienter eftersom en person som kan mycket om företaget ofta också är en bättre rådgivare. 
Även Revisorsringen anger att en stor del av deras arbete som revisorer i mindre företag 
handlar om just rådgivning och att det är denna bit av revisionen som företagen ofta är 
intresserade av. 
”Vi pratar bara några sekunder om revision, sedan pratar vi om allting annat som rör mer 
rådgivning.” 
(Revisorsringen) 
På frågan om det finns en risk att de genom rådgivning äventyrar sitt oberoende svarar 
Revisorsringen att de kan ge väldigt mycket rådgivning inom själva revisionsuppdraget. I de 
fall de ger rådgivning om transaktioner som kan påverka siffrorna i resultat- eller 
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balansräkningen anser de att det ofta räcker med en ”second opinion” för att komma runt 
oberoendeproblemet. 
”Det är oerhört sällan som vi ger rådgivning som leder till ett oberoendeproblem.” 
(Revisorsringen) 
Både Moore Stephens och Revisorsringen kan se en fördel med revisionspliktens avskaffande. 
De berättar att de är mycket friare om de inte agerar som revisor i företaget eftersom de då 
inte behöver rätta sig efter alla regler som revisionsuppdraget medför. 
”Som konsult kan man utföra fler tjänster än vad man kan göra om man också är revisor då 
skulle man kunna ha hand om hela kundens ekonomi” 
(Moore Stephens) 
Revisorsringen betonar att konsultrollen är väldigt fri och att det inte finns något regelverk 
som påverkar vad man får och inte får göra. 
”Det upptäcker man ibland när man inte är revisor - så mycket enklare världen blir. Som 
rådgivare kan du göra vad du vill. Du är väldigt resultatinriktad” 
(Revisorsringen) 
4.2.5 Värdet av revisorns tjänster 
Samtliga respondenter anger att de tar samma timpris för rådgivning som för revision och 
samtliga arbetar med timdebitering oavsett om det rör sig om revision eller rådgivning. Det 
skiljer sig dock åt mellan revisionsbyråerna, och även från fall till fall, huruvida man skiljer 
på rådgivning och revision på fakturan. När man har tillhandahållit andra fristående 
konsulttjänster, som till exempel redovisning vid kombiuppdrag, specificerar man dock alltid 
detta på fakturan eftersom man då tar olika timpriser. Redovisningstjänster tar man ett lägre 
timpris för eftersom detta inte är en lika kvalificerad tjänst. Moore Stephens betonar särskilt 
att även priserna på revision är under prispress. Många kunder begär in offerter från flera 
olika revisionsbyråer. En del revisionsbyråer har därför som taktik att lägga låga offerter på 
revision för att locka kunden till byrån för att sedan sälja in mer lönsamma konsulttjänster. 
Moore Stephens understryker att de inte jobbar på detta vis men att de kan tvingas göra det i 
framtiden för att vara med och konkurrera. Samtliga respondenter tror att det är lättare att ta 
betalt för rådgivning då kunderna har lättare att se vilket värde rådgivningen tillför företaget. 
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Revisorsringen anser att detta beror på att rådgivning, till skillnad från revision, är mätbart i 
pengar. 
”Det är mycket, mycket lättare att ta betalt för rådgivning för det förstår kunden. Revision är 
ett töcken, det är ett tvång där billigast vinner.” 
(Revisorsringen) 
Även Revisorsgruppen påpekar att rådgivning har en mer positiv klang än revision. Troligtvis 
beror detta på att rådgivning är något som kunden ser att de har direkt nytta av medan 
revision är något de måste ha. Detta gör att det på så sätt och vis kan vara lättare att ta betalt 
för rådgivning än revision. Under intervjuerna framkom det att Wahlberg & Co, Moore 
Stephens och Revisorsringen gör en viss värdefakturering vid sina kvalificerade 
rådgivningsuppdrag. De uppger att de gör en bedömning vid varje uppdrag huruvida de har 
uträttat något som kunden har stor vinning av och i så fall kan de fakturera för detta extra 
värde. Eftersom kunden har lättare för att se de ekonomiska vinsterna med rådgivning 
upplever dessa byråer att kunderna sällan ifrågasätter en högre faktura på rådgivning. 
”Om vi har gjort en bra lösning som har ett stort värde för kunden så värdefakturerar vi. Vi 
tittar på helheten och vad vi faktiskt tillför kunden.” 
(Wahlberg & Co) 
Alla respondenter är eniga om att kunderna inte vet skillnaden mellan vad som faktiskt ingår i 
revisionen och vad som är fristående rådgivning. Revisorsringen och Ehrlinders säger att 
många kunder ser det som ett paket och bryr sig egentligen inte om vad som är vad. 
Kunderna är endast intresserade av hur mycket de betalar och vad de får för pengarna.  
4.2.6 Vart är revisionsbyråerna på väg? 
Jag tror att gränsen för revisionsplikt kommer att höjas så att man kommer att bli tvungen att 
erbjuda övriga tjänster om man ska kunna hålla kvar samma volym i personal och 
omsättning. 
(Moore Stephens) 
Tönnerviks och Moore Stephens är övertygade om att gränserna för revisionsplikt kommer att 
höjas och att detta kommer att medföra att fler företag kommer att välja bort revision i 
framtiden. Det de anser kommer vara avgörande för om företagen väljer att ha kvar revisorn 
eller inte är vad intressenterna kräver. Moore Stephens tror också att fler företag som idag 
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anlitar en revisor trots att de inte behöver kommer att välja bort revision i framtiden om de 
inser att det inte medfört några konsekvenser för andra företag att inte ha revisor. På Moore 
Stephens har man uppfattningen att banker inte skiljer på företag som är reviderade i den 
utsträckning som man trodde innan reformen. Även Revisorsringen är av den uppfattningen 
och menar att incitamenten för företagen att ha kvar revision därav minskar.  
Revisorsgruppen tror inte att gränsvärdena kommer att höjas och säger att även om det 
händer så kommer de större företagen troligtvis att fortsätta efterfråga revision på grund av att 
det i dessa företag finns större krav från intressenter. Wahlberg & Co håller med om att även 
om gränsvärdena höjs så kommer det inte att påverka dem nämnvärt. Han tror att 
marknadskrafterna kommer att styra så att behovet av revision kommer att finnas kvar även i 
framtiden. Med andra ord kommer det att finnas påtryckningar från intressenter i företagens 
omgivning så som banker, kunder, leverantörer och myndigheter. Även Ehrlinders tror att 
den framtida utvecklingen hänger på vilka krav bankerna kommer att ha vid kreditbeslut. 
Eftersom det finns ett större bankintresse bland de större företagen så kommer en höjning av 
gränserna enligt Ehrlinders troligtvis inte att få så stor genomslagskraft. Däremot tror han att 
efterfrågan på konsulttjänster och rådgivning kommer att växa på grund av andra 
omvärldsfaktorer, till exempel i takt med att regelverkens komplexitet ökar.  
Tönnerviks tror att konsulttjänster med största sannolikhet kommer att vara en växande gren i 
framtiden och att det finns en risk att revisionen försvinner mer och mer, särskilt om 
gränsvärdena höjs. Vidare säger Magnus Persson att drivkraften bakom Tönnerviks strategi 
att utöka sitt tjänsteutbud från enbart revision är att de ”inte bara vill stå på ett ben utan ha en 
spridning”. Han tror vidare att det kommer att bli svårt för byråer att överleva i framtiden på 
bara revision. Han ser även att det kanske kommer at ske en förskjutning i framtiden så att 
andelen revision på byrån minskar och att man därmed blir mer av en konsultbyrå.  
”Det är nog så, att revisionen var mer central förr. Det är ju en föränderlig värld, det är 
bara att anpassa sig till den. Förändring från renodlad revision till att syssla med lite olika.” 
(Tönnerviks) 
Även Moore Stephens är övertygande om att de inom en snar framtid kommer att bredda sitt 
tjänsteutbud för att kompensera för de timmar som man tror att man kommer att förlora på 
minskade revisionsuppdrag. Hur den avskaffade revisionsplikten för små företag och en 
eventuell höjning av gränsvärdena kommer att påverka deras utveckling som byrå är något 
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man för en ständigt pågående diskussion om. Inom några år tror de att de kommer att ha fler 
redovisningskonsulter anställda på byrån och att de kommer att erbjuda mer kvalificerade 
tjänster, som till exempel uthyrning av ekonomichef. De säger också att det då kommer att bli 
viktigare att mer aktivt marknadsföra dessa tjänster. Moore Stephens säger även att de i 
framtiden troligtvis kommer att ha fler kunder som bara är rådgivningskunder. Michael 
Ottosson på Revisorsringen nämner också detta och på tal om framtiden framhåller han att: 
”Vi kommer få se en jättelik omvandling från att en revisionsbyrå är revisionsbyrå till att 
man är en konsultbyrå” 
(Revisorsringen) 
Mikael Ottosson tror vidare att de byråer som inte ändrar sitt tjänsteutbud till att erbjuda 
andra tjänster än bara revision kommer att slås ut från marknaden. Han tror att efterfrågan på 
revision kommer att minska och att om man då bara erbjuder den tjänsten så kommer man att 
få det svårt. Han tillägger dock att han tror att revision alltid kommer att vara en efterfrågad 
tjänst, men att rollen som revisor kommer att förändras i framtiden. Som han uttrycker det så 
kommer revisorns roll som revisor att bli mycket mindre men inte revisorns roll som 
rådgivare. 
”Förr var det revision, sen kunde man eventuellt hänga på andra saker. Det finns ingen som 
ser det på det viset idag. Om kunden frågar: ’Vad erbjuder ni för tjänster?’ så svarar 
vi: ’Allt’” 
(Revisorsringen) 
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5. Analys 
I detta avsnitt jämförs och analyseras resultaten från vår empiriska undersökning. Analysen 
sker genom att vår empiriska data sammankopplas med den teoretiska referensramen. Det är 
denna analys som sedan ligger till grund för studiens slutsatser. 
5.1 Revisionsbyråernas tjänsteutveckling 
Vår empiriska undersökning visar att samtliga revisionsbyråer har tappat revisionsuppdrag till 
följd av revisionspliktens avskaffande. Alla respondenter angav dock att detta inte påverkat 
byrån negativt i någon större utsträckning då de kunnat fylla dessa timmar med andra 
uppdrag. Samtliga byråer har fortfarande revision som huvudtjänst. Endast en av de 
tillfrågade revisionsbyråerna sade att man gjorde en aktiv strategisk förändring i samband 
med revisionspliktens avskaffande genom att utöka sitt tjänsteutbud. Alla de tillfrågade 
revisorerna uppgav att man även innan avskaffandet i olika utsträckning kunde erbjuda vissa 
tjänster utöver revisionen. Skillnaden är att de idag är mer tydliga med vilka övriga tjänster 
de kan erbjuda. På tre av revisionsbyråerna ser man en ökning av andra konsulttjänster. Med 
konsulttjänster avses alla tjänster som inte ingår i revisionsverksamheten (FAR, 2011). Det 
framkom också att tre revisorer upplevde en förändrad fördelning mellan antalet nedlagda 
timmar på revision respektive rådgivning. Den kvalificerade rådgivningen tar för dessa 
revisorer idag upp fler timmar än tidigare. Figur 3 visar en överskådlig tabell över ovan 
nämnda uppgifter. 
 Tappade revisionsuppdrag 
Ökning av 
andra 
konsulttjänster 
Ökning av 
kvalificerad 
rådgivning 
Revisorsringen X X X 
Tönnerviks X X  
Revisorsgruppen X X  
Moore Stephens X  X 
Ehrlinders X   
Wahlberg & Co X  X 
Figur 3. Utveckling sedan revisionspliktens avskaffande 
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Revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag har lett till att resurser har frigjorts hos 
revisionsbyråerna. Dessa resurser har kunnat placeras strategiskt för att skapa ett erbjudande 
som bättre motsvarar kundernas behov. Studien visar därmed att merparten av 
revisionsbyråerna, mer eller mindre, har anpassat sitt tjänsteerbjudande efter kundernas 
förändrade efterfrågan. Att anpassa sig efter kundernas förändrade krav är något som är 
viktigt för att kunna behålla sina kunder och därmed minska risken för att de vänder sig till en 
konkurrent. En sådan anpassning sker ofta genom att företaget lägger till nya tjänster eller 
förändrar de gamla (Reichheld, 1993; Berry, 2002; Normann et al., 1995). De byråer där man 
uppger att man idag arbetar mer med kvalificerad rådgivning kan sägas ha utvecklat den 
gamla huvudtjänsten, revision, för att anpassa sig efter kundens behov och skapa mer värde. 
De byråer som uppger att man idag erbjuder ett större spektra av tjänster har istället valt att 
anpassa sig efter kundens förändrade krav genom att lägga till nya tjänster till den gamla 
huvudtjänsten. Även i litteraturen om strategiska förändringar betonas vikten för företag att 
ständigt anpassa sin strategi efter förändringar i företagets omvärld för att upprätthålla sin 
konkurrenskraft (Floyd & Lane, 2000; Hopkins, Mallette & Hopkins, 2013; Huff, Huff & 
Thomas, 1992; Turner, 2004). Revisionspliktens avskaffande är en sådan omvärldsförändring 
och borde därför öka revisionsbyråernas incitament till att göra strategiska förändringar. Trots 
att få av revisionsbyråerna uppgav att de gjort någon aktiv strategisk förändring visar vår 
empiriska undersökning att det skett en gradvis anpassning i deras tjänsteutbud. En förklaring 
till detta kan vara att revisionsbyråer är professionella tjänsteföretag. Sådana företag 
karaktäriseras av att de hela tiden försöker ta fram skräddarsydda lösningar som är anpassade 
efter kundernas behov (Berry, 2002; Suddaby & McDougald, 2009; von Nordenflycht, 2010). 
Det kan därför vara svårt att se någon konkret förändring från en dag till en annan. 
Att revisionsplikten har avskaffats för mindre aktiebolag är en stor förändring för den 
svenska revisionsbranschen. Hopkins, Mallette och Hopkins (2013) menar att i tider med 
stora förändringar måste organisationer förnya sig själva och sina strategier för att överleva. 
Att döma av de uppgifter som framkommit i vår undersökning har de tillfrågade 
revisionsbyråerna utvecklats i två olika riktningar. Tre av byråerna har valt att satsa på ett 
breddat tjänsteutbud genom att erbjuda andra konsulttjänster i större utsträckning. De andra 
tre är fortfarande mer renodlade revisionsbyråer och har valt att tränga ut alla andra 
konsulttjänster på externa konsulter. Inom den sistnämnda gruppen av revisionsbyråer kan det 
dock urskiljas olikheter i hur de har nischat sig och hur de ser på sin framtida utveckling. 
Revisionsbyråernas olika agerande kan förklaras av de teorier vi funnit i litteraturen om 
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strategisk förändring. Floyd och Wooldridge (2000) och Turner (2004) anser att den 
avgörande faktorn vid strategisk förändring ofta är hur ledningen ser på företagets 
konkurrenssituation. Att detta är en avgörande faktor går i linje med de uppgifter vi fått fram 
under våra intervjuer. 
Vår undersökning visade att Ehrlinders är den byrå som har gjort minst förändringar de 
senaste åren och att de heller inte har planer på att göra några större förändringar. Det 
framkom under intervjun att de tror behovet av konsult- och rådgivningstjänster kommer att 
öka i framtiden men att efterfrågan på revision samtidigt kommer att finnas kvar i ungefär 
samma utsträckning som tidigare. Ehrlinders sade att de därför inte tror att konkurrensen om 
revisionsuppdragen kommer att öka. Då de inte ser någon risk med att enbart inrikta sig på 
revision har de valt att hålla kvar vid sin nuvarande strategi.  
Wahlberg & Co uppgav att de inte heller ser att deras konkurrenssituation kommer att 
förändras i någon större utsträckning. Detta förklarade de med att deras målgrupp, som utgörs 
av något större företag med mer komplexa frågeställningar och större intressentkrav, 
troligtvis kommer fortsätta att efterfråga revision. Wahlberg & Co betonade starkt under 
intervjun att de gjort ett aktivt val att inte erbjuda andra konsulttjänster eftersom de tror att 
detta leder till att byråer blir väldigt volymberoende. Att de inte gjort några större 
förändringar i samband med revisionspliktens avskaffande är för att de anser att de valde rätt 
strategi redan vid bildandet av byrån. De anser att de står starka i konkurrensen eftersom de 
kan erbjuda kunden ett mervärde jämfört med andra revisionsbyråer. Detta gör de genom att 
lägga mer tid på kvalificerad rådgivning än de andra byråerna. Detta styrks av vad litteraturen 
säger om effektiv relationsmarknadsmarknadsföring. Genom att erbjuda kunden mer än bara 
kärntjänsten kan de tillgodose kundens långsiktiga värdebehov och på så sätt knyta kunden 
till sig (Grönroos, 1997). Revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag visade sig ha 
gynnat dem som byrå eftersom att detta lett till att de kunnat omstrukturera sina resurser. 
Resurser som tidigare lades på ren formalia har kunnat frigöras för att istället läggas på 
kvalificerad rådgivning. Därmed skapas ett större värde för kunden. Wahlberg & Co har 
därmed hittat vad Floyd & Lane (2000) beskriver som ett unikt sätt att skapa kundnytta, 
vilket leder till en konkurrensfördel gentemot andra konkurrenter. Av de revisionsbyråer som 
vi har undersökt är det tydligt att Wahlberg & Co är den byrå som betonar värde och 
kvalificerad rådgivning i störst utsträckning.  
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Moore Stephens berättade under intervjun att de är övertygade om att fler företag kommer att 
välja bort revision i framtiden och att konkurrensen om revisionsuppdragen därmed kommer 
att öka. De planerar därför att förnya sin strategi utefter de nya förutsättningarna genom att 
bredda sitt tjänsteerbjudande, något som de ser att andra inom branschen har gjort. Att ett 
företags val av att förändra sin strategi till stor del påverkas av om andra företag inom samma 
bransch väljer att utveckla eller förnya sina strategier är något som bekräftas av Floyd och 
Lane (2000). Moore Stephens underströk att det i framtiden kommer att bli viktigare att 
kunna erbjuda alla de tjänster som kunden efterfrågar under ett och samma tak. På så sätt kan 
de knyta kunderna till byrån och skydda sig mot sina konkurrenter. Även Revisorsringen och 
Tönnerviks betonade detta väldigt starkt under intervjuerna och är också de som i dagens läge 
erbjuder andra konsulttjänster i störst utsträckning. Normann et als (1995) teori om att företag 
kan stärka sin konkurrenskraft genom att leverera en värdeskapande helhetslösning till sina 
kunder och på så sätt ”bygga in” kunderna i verksamheten kan förklara detta. Revisorsringen 
har länge haft som strategi att erbjuda ett stort utbud av konsulttjänster medan Tönnerviks 
valde att göra denna strategiska förändring inför revisionspliktens avskaffande för mindre 
aktiebolag. Även Revisorsgruppen uppgav att det idag blivit viktigare att anpassa sig efter 
kundens behov och att de därför utökat sin redovisningsavdelning. Vikten av att anpassa sig 
efter kundernas behov och efterfrågan är något som också betonas inom forskningen 
(Grönroos, 1995; Gummesson, 2002a; Normann et al., 1995).  
Varken Tönnerviks eller Revisorsgruppen ansåg att andelen kvalificerad rådgivning på byrån 
hade ökat nämnvärt de senaste åren. Revisorsringen, däremot, betonade under intervjun att 
revisorernas rådgivningstimmar i förhållande till revisionstimmar har ökat sedan 
revisionspliktens avskaffande. Även Moore Stephens och Wahlberg & Co upplever en 
förändrad fördelning mellan antalet nedlagda rådgivningstimmar och revisionstimmar. Av 
dessa tre byråer är Wahlberg & Co, som tidigare nämnt, den byrå som dragit sig längst mot 
rådgivning. Som tidigare nämnt kan upplever de att de kan skapa ett större värde för kunden 
genom kvalificerad rådgivning, där man också upplever att lönsamheten är större. Som 
Wahlberg & Co uttrycker det kan man då skapa ett större värde trots färre timmar. Nedan, i 
Figur 4, följer en sammanfattande matris över i vilken utsträckning revisionsbyråerna 
erbjuder kvalificerad rådgivning och andra konsulttjänster.  
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Figur 4. Revisionsbyråernas vägval 
5.2 Behovet av revision 
Samtliga revisorer angav under intervjuerna att flera av deras kunder har valt att fortsätta att 
ha revision trots att de inte längre behöver. Det framkom att revisorerna tror att många av 
deras kunder ser det som en kostnadsbesparing att slopa revision men att vissa kunder ändå 
ser att nyttan av revisionen överstiger kostnaden. Detta stämmer överens med resultatet av 
Collis (2010) studie som visar att företagets beslut om att ha revision eller inte avgörs av 
ekonomiskt rationalitet. Med andra ord kommer företag att ha kvar revision om de anser att 
nyttan med revisionen överväger kostnaderna för den. Några av revisorerna påpekade att det 
kommer att ske en förskjutning i efterfrågan på revision eftersom merparten av alla 
nystartade aktiebolag i Sverige väljer att inte ha revision. De fulla effekterna har därför inte 
märkts av än. Även om de nu inte upplever att de förlorat så många kunder kommer 
effekterna antagligen bli större i framtiden eftersom det så blir svårare att få in nya 
revisionskunder.  
Behovet av revision växte fram ur agentproblematiken men i litteraturen anges att denna 
problematik inte finns i mindre företag eftersom ägare och ledning ofta är samma person(er) 
(Jensen & Meckling, 1976; Power, 1997; Tauringana & Clarke, 2000). Teorin säger därför att 
behovet av revision inte är lika starkt i mindre företag (Carrington, 2010; Collis, 2010; 
Thorell & Nordberg, 2005). Denna teori bekräftar de svar vi fått från samtliga respondenter. 
Vår undersökning visar således att principal-agentteorin inte förklarar varför företagen väljer 
att ha kvar revision. Alla tillfrågade revisorer är istället eniga om att det är intressenterna som 
till stor del påverkar företagens beslut om att låta revidera sin finansiella information eller 
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inte. Detta stämmer överens med intressentteori som säger att det i de flesta företag finns ett 
samhällsintresse av att företagets finansiella rapporter följer lagar och normer. Revisionen 
fungerar därmed som en kvalitetssäkring mot företagets intressenter (FAR, 2006; Flint, 1988; 
Moberg 2006; Tauringana & Clarke, 2000). Samtliga respondenter betonade att banken är 
den aktör som har störst intresse av att de finansiella rapporterna är reviderade eftersom dessa 
ligger till grund för kreditbeslut. Detta påstående får stöd av tidigare studier inom området 
som säger att företag lättare får tillgång till extern finansiering med bättre villkor om de 
finansiella rapporterna är reviderade (Blackwell, Noland & Winters, 1998; Dedman & Kausar, 
2012; Hope, Thomas & Vyas, 2011; Lennox & Pittman, 2011). Detta går även hand i hand 
med legitimitetsteori där Zimmerman & Zeitz (2002) säger att företag kan använda revision 
som ett redskap för att skaffa legitimitet och därmed få tillgång till kritiska resurser.  
Det framkom dock under två intervjuer att dessa revisorer fått intrycket av att banken inte gör 
någon skillnad på företag som kan visa upp en revisionsberättelse och de som inte har någon. 
Respondenterna angav också att de tror att den auktoriserade redovisningskonsultens arbete, i 
intressenternas ögon, kan ge samma legitimitet åt företaget som revisorn idag gör. Samtliga 
revisorer påpekade också att det kan vara tillräckligt för de allra minsta företagen att anlita en 
auktoriserad redovisningskonsult då revisionen inte tillför någon nytta i dessa bolag. Vidare 
angav alla respondenter att de därför tror att auktoriserade redovisningskonsulter kommer att 
få en större roll hos kunderna i framtiden. Detta indikerar på att de förutspår att efterfrågan på 
revision kommer att minska och i viss utsträckning ersättas av redovisningskonsultens arbete. 
Revisorerna poängterade dock att de har en större kompetens än redovisningskonsulter vad 
gäller råd i ekonomiska frågor, men att detta inte spelar någon roll om en utomstående part 
inte kan avgöra skillnaden. Detta bekräftas av Zimmerman och Zeitz (2002) som uttrycker 
det som att legitimiteten ligger i betraktarens öga. Så länge företaget och intressenterna inte 
förstår skillnaden mellan en auktoriserad redovisningskonsult och en revisor så spelar det 
ingen roll att revisionen egentligen är en starkare kvalitetssäkring. 
Knechel, Niemi och Sundgren (2008) och Svanström (2008) menar att mindre företags val 
om att ha kvar revision eller inte framförallt påverkas av den interna nyttan med revisionen. 
Detta innebär att företag får ut mer av sin revisor än bara en revisionsberättelse. Detta är 
något som samtliga tillfrågade revisorer tog upp under intervjuerna. De betonade att revisorn 
genom aktiv revision och löpande rådgivning under hela året kan tillföra ett mervärde, vilket 
är en anledning till att vissa företag väljer att ha kvar revision. Alla revisorer var också av 
 60 
uppfattningen att nyttan med revisionen i mindre, ägarledda företag till stor del ligger i att de 
genom revisionen kan känna sig trygga med att de finansiella rapporterna är korrekt 
upprättade. Detta i kombination med att revisorns professionella råd kan hjälpa företaget att 
minska sina risker. Detta stämmer överens med studierna utförda av Clatworthy och Peel 
(2013), Collis (2012) samt Collis, Jarvis och Skerratt (2004). Precis som Moore Stephens 
insett kan detta behov dock uppfyllas genom att man utför samma tjänster som man tidigare 
gjort vid revisionsuppdraget, men utan att leverera en revisionsberättelse. Även om behovet 
av de tjänster som tidigare utförts i samband med revisionen kommer att finns kvar även i 
framtiden kan dessa utföras i en mer konsultliknande roll utan koppling till ett 
revisionsuppdrag.   
5.3 Revisorn som rådgivare 
Under intervjuerna betonade revisorerna att nyttan med revisionen i mindre, ägarledda 
företag till stor del ligger i det ”paket” revisorn kan erbjuda i form av att dels kontrollera att 
de finansiella rapporterna är korrekta samt den professionella rådgivning de erhåller i 
samband med revisionsuppdraget. Som Carrington (2010) uppger hör det till revisorns 
yrkesroll att lämna råd om förbättringar och avseende brister i det granskade materialet. 
Carrington (2010) säger vidare att det är vanligt att revisorn även antar rådgivningsuppdrag 
utöver revisionsuppdraget. Vår empiriska undersökning visar att revisorerna anser att 
revisorns roll som rådgivare kommer att bli ännu mer betydande i framtiden. Som nämnt 
ovan arbetar hälften av revisorerna redan i dag med rådgivningsfrågor i större utsträckning än 
tidigare. Att det finns en stor efterfrågan från företagen på att revisorn kan leverera ett 
mervärde i form av rådgivningstjänster styrks av flera tidigare studier (Fontaine, Letaifa & 
Herda, 2013; Gooderham et al., 2004; Svanström & Sundgren, 2012) Fontaine och Pilotes 
(2012) studie visar även att mindre, ägarledda företag efterfrågar rådgivningstjänster från sin 
revisor i extra stor utsträckning. Att behovet av rådgivning i små och medelstora företag ofta 
är stort nämner också Doran (2006). Doran (2006) säger vidare att detta beror på att ägarna i 
dessa företag sällan har den kunskap som krävs inom till exempel affärsstrategi, ekonomi och 
skatt och vänder sig utanför företaget för att söka råd. I en värld där komplexiteten ökar 
kommer behovet av specialistkunskap från externa konsulter troligtvis bara bli ännu större 
(Bennett & Robson, 1999).  
Revisorerna på Revisorsringen, Wahlberg och Moore Stephens är de som uppger att de lägger 
mer tid på rådgivning nu jämfört med innan. De anser att rådgivningsbiten har växt i och med 
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att tid som tidigare ägnades åt revision nu har frigjorts och kan läggas på rådgivning. Det är 
även dessa tre byråer som skiljer på revision och rådgivning vid faktureringen. 
Revisorsringen och Moore Stephens tror att de i framtiden kommer att lägga ännu mer tid på 
kvalificerad rådgivning och att det kommer att bli viktigare för revisorn att utföra rena 
rådgivningsuppdrag. En central del av revisionen är revisorns oberoende (Flint, 1988). En 
revisor får inte ha några ekonomiska intressen i det reviderade bolaget och inte heller 
påverkas av situationer som kan utgöra ett hot mot oberoendet (Hope & Langli, 2010; Levitt, 
2000). En ökning av rådgivning utförd av revisorn kan enligt litteraturen innebära ett hot mot 
oberoendet (Carrington, 2010). Detta gäller dock endast i de fall som rådgivningen har en 
koppling till ett revisionsuppdrag. Flera av de revisorer vi intervjuat verkar anse att gränsen 
mellan oberoende och beroende är väldigt svårdefinierad. Samtliga revisorer påpekade att det 
i små företag kan vara svårt att skilja på vad som ingår i revisionsuppdraget och vad som 
klassas som fristående rådgivning. Två av revisorerna betonade också att det är sällan som 
rådgivningssituationer eller tillhandahållandet av konsulttjänster leder till något 
oberoendeproblem. Trots detta tryckte två av revisorerna på det faktum att man är mycket 
friare när man inte är kopplad till ett revisionsuppdrag. Ingen hänsyn behöver då tas till 
oberoendet, vilket de anser vara en stor fördel i rollen som konsult. Detta anger också 
Jeppesen (1998) och Levitt (2000) som en av de största skillnaderna mellan en revisor och en 
konsult. Vidare framhöll respondenterna att de kan arbeta mer resultatinriktat utanför ett 
revisionsuppdrag eftersom konsulter inte är begränsade av samma strikta regelverk som 
revisorer är. 
Samtliga respondenter sade att det faller sig naturligt för revisorer att agera som rådgivare 
eftersom genom revisionen får ingående kunskap om kundernas verksamhet. Detta stämmer 
överens om vad som sägs i litteraturen om kunskapsöverföring. Kunskap som revisorn får vid 
revisionen kan utnyttjas till att ge råd i andra situationer (Arruñada, 1999; Parkash & Venable, 
1993; Simunic, 1984; Svanström & Sundgren, 2012). Alla tillfrågade revisorer menar att de 
genom denna kunskapsöverföring får ett försprång gentemot externa konsulter. Moore 
Stephens och Revisorsringen påpekade dock att de kommer att tappa denna fördel om de inte 
har kvar revisionsuppdragen. Kunskapsöverföring tillsammans med förtroenderelationen 
mellan revisor och klient anges i forskningen som de största anledningarna till att revisorn 
anlitas för rådgivningstjänster (Gooderham et al., 2004). Att revisorerna ser en ökad andel 
rådgivning kan därför förklaras av detta. Det faller sig därför naturligt att revisorerna väljer 
att utöka denna tjänst då efterfrågan på revision går ner. Respondenterna sa vidare att de 
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genom revisionen upptäcker brister som kunden själv förmodligen inte hade uppmärksammat. 
Detta kan förklaras av att kunder som efterfrågar professionella tjänster oftast inte själva vet 
vilka behov de har (Stewart, Hope & Muhlemann, 1998). På grund av detta kan det vara svårt 
att i förväg göra en bedömning av tjänsten. Kunden måste därför kunna lita på att den 
anlitade konsulten har tillräcklig kunskap och kompetens vilket kan vara en förklaring till 
varför revisorn anlitas. Företag är också mycket noga med att välja någon de har erfarenhet 
av för att minska risken att förlora pengar (McLachlin, 2000). Det framkom även i vår 
undersökning att revisorerna tror att många kunder anlitar revisorn just för att det känns 
tryggt och att de vet vad de får. Ett engagemang och förtroende utvecklas då företagen sköter 
sina relationer (Morgan & Hunt, 1994). 
5.4 Revisorns förtroende  
Samtliga respondenter är överens om att förtroende är nyckeln till det arbete de utför. I och 
med höga krav på utbildning, auktorisation och omfattande regelverk betonar de att 
revisorstiteln är en skyddad titel som i sig inger förtroende och respekt. Studier av Bennett 
och Robson (1999) och Gooderham et al. (2004) bekräftar att konsulttjänster som produceras 
på en reglerad marknad har högre institutionellt förtroende och att konsulttjänster som 
kommer från professionella specialister därför har en högre auktoritet. Flint (1988) menar att 
det är oberoendet som ger revisorn dess auktoritet. Revisorerna kan därför utnyttja sin roll för 
att erbjuda även andra tjänster. Revisorn skapar genom sitt oberoende och sin auktoritet ett 
förtroende vilket gör det möjligt att också agera som rådgivare (Carrington, 2010). Enligt de 
tre respondenter som ser en ökning av rådgivningstjänster kommer revisionen troligtvis 
fortfarande vara vägen in till kunden, men den kommer att minska i omfattning och betydelse. 
Både Kirby och King (1997) och Gooderham et al. (2004) tar upp revisionen som en 
värdefull ingång till företaget som gör det möjligt att sälja in andra konsulttjänster. Genom att 
ha revision som huvudtjänst och genom den få förtroende kan revisorerna sälja in andra 
konsulttjänster. Detta kan jämföras med vad Berry (2002) säger om att en strategi inom 
relationsmarknadsföring är ha en huvudtjänst och sedan att bygga in så kallade extratjänster i 
huvudtjänsten för att erbjuda kunden något unikt. Här återkommer vi igen till vikten av att 
skapa värde för kunden och majoriteten av respondenterna var tydliga på den punkten. Det 
framkom också under intervjuerna att revisorstiteln och relationen mellan revisorn och 
kunden till stor del är det som gör att revisionsbyrån anlitas även för andra konsulttjänster. 
Carrington (2010) anser också att revisorer på grund av deras förtroende har en fördel i 
konkurrensen om konsulttjänster. Kundens förtroende för säljaren är avgörande för kvaliteten 
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och längden på relationen och därför sätts kunden och dess behov i centrum (Gummesson, 
2002a). 
Under intervjuerna betonade revisorerna starkt att allting kretsar kring ett ömsesidigt 
förtroende och att detta förtroende är en förutsättning för att revisorn ska kunna utföra en 
effektiv revision och rådgivning. Enligt Ping, Carson och Simnett (2011) har kunderna 
förtroende för att revisorn kan leverera värde delvis på grund av att revisorn visat sin 
kompetens genom tidigare utförda tjänster. Förtroende är den sammanbindande länken som 
skapas genom den oberoende revisionen.  Revisorerna får då stor kunskap om verksamheten 
vilket leder till att revisorn kan ge företagen professionell rådgivning, vilket illustreras i Figur 
5.  
 
Figur 5: Kopplingen mellan revision och rådgivning 
Eftersom en konsulttjänst är en immateriell produkt vars process ofta innefattar ett lärande 
från båda parter kommer relationen dem emellan att vara helt avgörande för tjänstens kvalitet 
(Bennett & Robson, 1999; Bennett & Robson, 2005).  Detta stämmer överens med vad som 
framkom under våra intervjuer då samtliga revisorer beskrev att de måste ha en bra relation 
till kunderna för att kunna utföra sina tjänster med bra kvalitet. De underströk också att de har 
haft många av sina kunder väldigt länge och att de alltid arbetar för att skapa långsiktiga 
relationer. I teorin anges att det är viktigt för professionella tjänsteföretag att ha långsiktiga 
relationer med sina kunder då kundernas lojalitet bidrar till företagets långsiktiga lönsamhet 
och därmed är en avgörande faktor för deras framgång (Aharoni & Nachum, 2000; 
Gummesson, 1994). Även sett ur ett värdeskapande perspektiv är relationen till kunden 
oerhört viktig i och med att det är i interaktion med kunden som värde skapas (Normann et 
al., 1995).  
På frågan om hur revisionsbyråerna marknadsför sig är alla eniga om att detta till största del 
sker genom att sköta och utveckla relationen med befintliga kunder. Att konsultföretag bör 
inrikta sig på att upprätthålla goda relationer till sina befintliga kunder snarare än att skaffa 
nya är något som även tas upp i teorin (Gummesson, 2002b; Normann et al., 1995). 
Revision Förtroende Rådgivning 
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Kostnadsfördelarna med att inrikta sig på befintliga relationer kan därför förklara 
revisionsbyråernas vilja att lyssna på deras befintliga kunder och göra anpassningar efter 
dem. Berry (2002) menar att professionella tjänsteföretag genom att anpassa sina erbjudanden 
efter kundens behov ökar kundens incitament att fortsätta anlita företaget. Att det är viktigt 
för revisionsbyråer att ägna tid åt relationsmarknadsföring styrks också av Ping, Carson och 
Simnett (2011) då det enligt dem leder till högre försäljning av andra tjänster. 
5.5 Värdeskapande och lönsamhet 
Samtliga av de tillfrågade revisorerna uppgav att de tar samma timpris för revision som för 
rådgivning. Samtidigt anser de alla att det är lättare att ta betalt för rådgivningstjänster än 
revisionstjänster. Anledningen till detta är att kunden ser nyttan av rådgivningstjänster medan 
de istället ser revisionen som ett tvång, vilket stämmer överens med vad Gooderham et al. 
(2004) och Jönsson (2004) säger. Eftersom kunden har lättare för att se de ekonomiska 
vinsterna med rådgivning upplever byråerna att kunderna sällan ifrågasätter en högre faktura 
på rådgivning. Tre av sex revisionsbyråer uppgav att de gör en viss värdefakturering när det 
gäller rådgivningstjänster. De anger också att detta inte är möjligt att göra vid rena 
revisionsuppdrag eftersom kunden då har svårt att se vad revisionen tillfört för mervärde. Då 
det är lättare att ta betald för rådgivningstjänster ökar revisionsbyråernas incitament att 
fokusera på att erbjuda dessa tjänster. Att erbjuda rådgivningstjänster i större utsträckning gör 
att revisorn kan skapa värde för kunden. Genom värdeskapande förstärks kundrelationen och 
detta ökar chanserna att kunden anlitar revisorn igen (Fontaine, Letaifa & Herda, 2013; 
Svanström & Sundgren, 2012). Två revisorer upplever att det är lättare att tillföra värde när 
man inte är låst i ett revisionsuppdrag. I rollen som konsult kan de vara mer resultatinriktade 
då det inte finns lika många regelverk som påverkar vad man får och inte får göra. 
Revisorerna kan i och med detta lägga mindre tid på formaliakrav och istället fokusera på att 
bidra med värde till kunden. När kunden upplever att revisorn skapar värde så ökar också 
lönsamheten för byrån och vinsterna blir då större för båda parter. Att kundnöjdhet är det som 
i många fall driver lönsamhet finner vi stöd för i tidigare forskning (Gummesson, 1994; 
Normann et al., 1995; Storbacka, Strandvik & Grönroos, 1994). Vår studie visar att 
avskaffandet av revisionsplikten kan ses som positivt för både revisionsbyråerna och 
kunderna. När revisionsbyråerna i samspel med kunderna kan utforma en värdeskapande 
tjänst anpassad efter kundens behov ökar både värdet för kunden och lönsamheten för byrån. 
Detta illustreras i Figur 6. 
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Figur 6: Hur värdeskapande påverkar lönsamheten 
En granskning av hur revisionsbyråernas omsättning sett ut de senaste åren visar att 
Wahlberg & Co följt av Moore Stephens är de byråer som har störst omsättningsökning. 
Revisorsringen, Tönnerviks och Revisorsgruppen ligger på ungefär samma nivå som tidigare 
år. Ehrlinders är den enda byrå vars omsättning har sjunkit de senaste åren. Detta tyder på att 
revisionspliktens avskaffande inte har påverkat majoriteten av byråernas omsättning negativt. 
Det indikerar också på att den byrå som i störst utsträckning inriktat sig på kvalificerad 
rådgivning och värdeskapande har kunnat öka sin lönsamhet mest. Detta stödjs av Turners 
(2004) teori om att då företag arbetar framåtblickande och proaktivt ökar företagets chanser 
att utvecklas och expandera. De företag som endast fokuserar på marknadens nuvarande 
behov tenderar istället att stagnera. 
5.6 Den fortsatta utvecklingen 
Även om revisorerna tror att det alltid kommer att finnas ett behov av revision visar statistik 
att efterfrågan på revision minskar (Brännström, 2013a, Brännström, 2014). Som revisor blir 
man då tvungen att fylla de minskade revisionstimmarna med annat. Fyra av respondenterna 
poängterar att det kommer att bli svårare för de byråer som endast erbjuder revision att 
överleva i framtiden och anser att det är viktigt att sprida sina risker genom att bredda sitt 
tjänsteutbud. Två av revisorerna betonar att när revisionen var lagstadgad kom kunderna 
automatiskt till byrån, medan de idag mer aktivt måste sälja in sina tjänster. Respondenterna 
Lagstadgad 
produkt 
Värdeskapande 
tjänst 
Lönsamhet 
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är dock övertygade om att behovet av hjälp i olika ekonomiska frågor kommer att kvarstå hos 
de företag som väljer bort revision. Detta förklaras i teorin av att mindre företag ofta inte 
själva besitter den kunskap som krävs inom olika områden (Bennett & Robson, 2005; 
Graham 1999). Skillnaden kommer då bli att revisorn kan agera i en mer konsultliknande roll 
trots att denne utför liknande tjänster som tidigare. Detta tillåter också revisorn att ge råd 
angående hela verksamheten och gällande alla ekonomiska aspekter av företaget i större 
utsträckning än tidigare. Revisorn kan då tillföra mer värde i kundens ögon eftersom kunden 
kan se de ekonomiska fördelarna av rådgivning. Som Revisorsringen uttryckte det så kommer 
utvecklingen att leda till att revisionsbyråer omvandlas till konsultbyråer.  
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6. Slutdiskussion  
I följande avsnitt besvarar vi våra forskningsfrågor. Vi inleder med en diskussion utifrån de 
resultat vi fått fram i analysen och ger sedan ett sammanfattat svar på forskningsfrågorna. 
Kapitlet avslutas med våra egna reflektioner över studiens resultat samt förslag på fortsatt 
forskning.   
6.1 Diskussion 
6.1.1 En sjunkande efterfrågan på revisionstjänster  
Studien visar att sedan revisionsplikten avskaffades för mindre aktiebolag har efterfrågan på 
revision gått ner och att efterfrågan troligtvis kommer fortsätta att sjunka. En sjunkande 
efterfrågan på revision leder till ett mindre antal revisionstimmar och påverkar därmed 
revisionsbyråernas tjänsteutveckling. I mindre företag finns det inte någon agentproblematik 
och behovet av revision styrs istället till stor del av vad företagens intressenter kräver. Många 
företag har idag kvar revision för att få tillgång till extern finansiering. Studien visar dock att 
det finns en uppfattning om att banken inte alltid gör någon skillnad på om ett företag är 
reviderat eller inte. Om så är fallet kommer därför denna anledning till att ha kvar revision att 
försvinna. Om avsaknaden av revision inte medför likas stora konsekvenser som först 
befarades är det är troligt att allt fler företag kommer att välja bort revision. 
Det framkom i studien att mindre företags nytta med revision ofta inte enbart ligger i själva 
revisionsberättelsen utan i kvalitetssäkringen av de finansiella rapporterna samt rådgivningen 
i samband med revisionen. Tjänsten i form av att leverera en revisionsberättelse har minskat i 
betydelse och under våra intervjuer framkom det att revisorerna inte anser att de mindre 
företagen har behov av denna tjänst. Företagens behov av att försäkra sig om att 
redovisningen är korrekt upprättad verkar istället kunna uppfyllas genom att anlita en 
auktoriserad redovisningskonsult, vilket ofta är mindre kostsamt. I undersökningen framkom 
det att ägarna till företaget och dess intressenter inte alltid förstår skillnaden mellan revisorns 
och redovisningskonsultens arbete. Detta tyder på att revisionen i många mindre företag kan 
ersättas av redovisningstjänster. Den kvalificerade rådgivningen är inte heller något som 
företagen nödvändigtvis måste ha revision för att få tillgång till, utan kan erhållas via en 
extern konsult eller via revisorn i ett rent rådgivningsuppdrag.  
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6.1.2 Att erbjuda värdeskapande tjänster blir viktigare 
Den minskade efterfrågan på revision gör att revisionsbyråerna måste anpassa sitt 
tjänsteutbud efter de nya förutsättningarna. Trots att det i undersökningen framkom att få av 
revisionsbyråerna anser att de har gjort några aktiva strategiska förändringar så kan vi se att 
det skett en anpassning till kundernas förändrade behov. Huvudfokus ligger fortfarande på 
revision men många av de tjänster som tidigare endast var små kringtjänster har idag fått en 
allt större plats i revisionsbyråernas verksamhet. Tidigare erbjöd revisionsbyråerna 
huvudsakligen en produkt i form av en revisionsberättelse. Idag är det inte längre 
revisionsberättelsen som är i centrum utan fokus ligger på hela den värdeskapande processen, 
som skapas i interaktion med kunden. Det är i samspelet mellan revisionsbyråerna och 
kunderna som affärerna utvecklas. Kunderna kan numera ses som samproducenter i den 
värdeskapande tjänsten snarare än passiva konsumenter, vilket tidigare var fallet när 
revisionsberättelsen var den produkt som levererades. Detta talar för att revisionsbyrån i 
större utsträckning bedriver konsultverksamhet än revisionsverksamhet. Revisionsbyråerna 
lever dock fortfarande på revisionens goda anseende eftersom revisorn ofta förknippas med 
förtroende och respekt, vilket gör att kunderna anlitar denna för andra tjänster. 
Det vi upplever har hänt på en del av revisionsbyråerna är att de har gjort en form av 
kundanpassad utvidgning av tjänsteerbjudandet. Genom att använda sig av existerande 
kunskap och kombinera denna på nya sätt, som enligt dem bättre matchar kundens efterfrågan, 
har de kunnat skapa nya typer av kunderbjudanden. Som studien visar är det viktigt för 
revisionsbyråerna att inrikta sig på att skapa värde för kunden på andra sätt än enbart genom 
revision för att fortsätta vara konkurrenskraftiga. Vi kan tydligt se att vissa av 
revisionsbyråerna har förändrats i större utsträckning än andra. Detta kan till stor del förklaras 
av ägarnas inställning till förändring samt hur de ser på konkurrensutvecklingen i branschen. 
Den byrå som vi anser ha gjort minst förändringar är också den som varit etablerad längst, 
vilket tyder på att traditioner avspeglar sig på företagets strategi. Ser man istället till de 
relativt nystartade revisionsbyråerna verkar anpassningsförmågan och 
förändringsbenägenheten vara större. I och med att förutsättningarna inom branschen har 
förändrats är vår uppfattning att revisionsbyråerna aktivt måste fundera kring vad de kan göra 
för att öka sin attraktivitet. Om de fortsätter att investera sina resurser på samma sätt som 
tidigare finns det en risk att de fastnar i en strategisk tröghet som hämmar utvecklingen. 
Genom att vänta med att vidta åtgärder tills förändringar i omvärlden redan har skett riskerar 
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de att tappa sin konkurrenskraft. Det är därför av vikt att revisionsbyråerna börjar agera 
proaktivt snarare än reaktivt. 
Det framkom i studien att relationsmarknadsföring är revisionsbyråernas viktigaste redskap 
för att behålla befintliga kunder samt skaffa nya. Att anpassa sitt tjänsteutbud efter kundernas 
behov är därför av största vikt för att bibehålla långsiktiga relationer med sina kunder. 
Genom att upprätthålla en stark och förtroendeingivande relation till kunden blir denne 
mindre känslig för yttre påverkan. Undersökningen visar också att det ofta är till följd av 
förtroendet för revisorn och den relation som uppstår vid revisionsuppdraget som kunden 
anlitar revisionsbyrån för andra tjänster. Revisionsuppdragen utgör därmed en plattform som 
gör det möjligt för revisionsbyråerna att sälja in kvalificerad rådgivning och andra 
konsulttjänster. Genom att kunna tillgodose hela kundens tjänstebehov knyter byråerna 
kunden till sig och minskar risken för att kunden vänder sig till en konkurrent.  
Vi fann i vår studie att teorier om konsulttjänster, relationsmarknadsföring och 
värdeskapande till stor del kan användas för att beskriva och förklara revisionsbyråernas 
tjänsteutveckling. Detta indikerar på att byråerna har påbörjat en resa från att vara en 
traditionell revisionsbyrå till att i allt större utsträckning vara en konsultbyrå. Denna 
utveckling förklaras av att byråerna, som en konsekvens av revisionspliktens avskaffande, i 
större utsträckning tvingas anpassa sitt tjänsteutbud efter kundernas behov. Att erbjuda ett 
större spektra av andra konsulttjänster samt arbeta efter att skapa värde för kunden gör att 
byrån i större utsträckning blir beroende av sina kunder. Undersökningen tyder dock på att 
det är revisorns oberoende och auktoritet som fortfarande lockar kunderna till byrån. Som 
tidigare nämnt så kommer många av kunderna idag in till byrån via revisionsuppdraget, men 
väl där upptäcker de ett större spektra av tjänster. I takt med att revisionsuppdragen minskar 
blir det också viktigare för revisionsbyrånatt mer aktivt marknadsföra sig och visa vad man 
kan erbjuda för tjänster utöver revision. 
6.1.3 Revisorns roll som rådgivare växer  
Vår studie visar att revisorerna på mindre revisionsbyråer alltid har haft en betydelsefull roll 
som rådgivare i mindre aktiebolag. Frågorna i dessa företag inte är så komplexa som i större 
bolag och revisorn kan därför själv bistå med rådgivning. Samtliga revisorer i 
undersökningen är dock av åsikten att behovet av rådgivning kommer att öka i framtiden. 
Detta förklaras till viss del av att komplexiteten i företagens omgivning ökar men även av att 
de företag som inte har revision istället kommer att efterfråga rådgivning. Flera revisorer 
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upplever redan nu att deras rådgivande roll har ökat. Sedan revisionsplikten avskaffades för 
mindre aktiebolag har timmar frigjorts som nu istället kan läggas på rådgivning. 
Revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag har således inte bara påverkat 
revisionsbyråernas tjänsteutbud utan även revisorns roll. Vår uppfattning är att revisorn 
kommer att behöva bli ännu mer kundanpassad i framtiden för att kunna konkurrera om 
kunderna.  
Då mindre företag ofta inte själva besitter den kunskap som krävs i olika ekonomiska frågor 
kommer behovet av rådgivning att kvarstå hos de företag som väljer bort revision. Studien 
pekar därför på att revisorn även i fortsättningen kommer att arbeta med kvalificerad 
rådgivning inom områden som tidigare följde med revisionsuppdraget. Skillnaden är att 
revisorn i större utsträckning kan kliva in som konsult i rena rådgivningsuppdrag och inte 
bara ge rådgivning i samband med revisionsuppdrag. Med andra ord ser vi att rådgivning 
kommer att öka som konsulttjänst och inte enbart som en konsekvens av revisionen. Då 
revisorn inte är kopplad till ett revisionsuppdrag kan denne i större utsträckning ge råd 
angående hela verksamheten. Revisorn kan då tillföra mer värde i kundens ögon då denne 
kan se de ekonomiska fördelarna. 
I studien framkom det dock att det är revisionen som ofta är nyckeln in till kunden och som 
gör att de även kan agera som rådgivare. Utan revisionen anser revisorerna att de inte hade 
kunnat skaffa sig den heltäckande kunskap som krävs för att kunna lämna kvalificerade råd. 
Genom att revisorn erhåller ett förtroende får denne tillgång till ingående information om 
företaget vilket gör att kunderna väljer att anlita revisorn som rådgivare framför andra 
konsulter. Relationen som uppstår genom revisionen är alltså det som i många fall gör 
rådgivningen möjlig. Mycket pekar därför på att revisorn kommer att fortsätta att ha en 
betydande roll i framtiden, men att revisorns traditionella roll som granskare kommer att 
minska medan revisorns roll som rådgivare kommer att öka. 
Något som ytterligare talar för att rådgivningsverksamheten kommer att öka är att revisorerna 
upplever att det är lättare att ta betalt för rådgivning än revision. Detta beror på att kunden ser 
vad rådgivningen tillför företaget rent ekonomiskt. Några revisionsbyråer gör en viss 
värdedebitering vid rådgivningsuppdrag och detta är något som vi tror kommer att öka 
ytterligare i takt med att priserna på revision pressas nedåt. För att kompensera för de låga 
priserna på revisionsuppdragen kommer de att behöva erbjuda rådgivningstjänster där de har 
högre marginaler. 
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6.2 Slutsats 
1. Hur har mindre revisionsbyråers tjänsteerbjudande påverkats av revisionspliktens 
avskaffande för mindre aktiebolag? 
Studien visar att revision fortfarande är byråernas huvudtjänst men att många av de tjänster 
som tidigare utgjorde små kringtjänster idag har fått en allt större plats i verksamheten. Det 
blir allt viktigare för revisionsbyråerna att kunna leverera en värdeskapande helhetslösning 
anpassad efter kundernas behov. Revisionsbyråernas tjänsteerbjudande har därmed gått från 
att främst inrikta sig på revision till att i allt större utsträckning fokusera på kvalificerad 
rådgivning och andra konsulttjänster. Detta talar för att revisionsbyrån går från att bedriva 
oberoende revisionsverksamhet till att i större utsträckning bedriva ”beroende” 
konsultverksamhet. 
2. Kommer vi att få se en förskjutning från revision mot kvalificerad rådgivning och andra 
konsulttjänster? 
Utvecklingen för mindre revisionsbyråer kommer till stor del att avgöras av den framtida 
efterfrågan på revision. Det empiriska resultatet visar att det redan nu skett en förskjutning 
från revision mot kvalificerad rådgivning och andra konsulttjänster. En höjning av 
gränsvärdena för revisionsplikt kommer troligtvis att leda till en minskad efterfrågan på 
revision och därmed en ytterligare förskjutning.  
3. Förändras revisorns roll i takt med att allt fler företag väljer att avstå från revision? 
En minskad efterfrågan på revision leder till ett minskat antal revisionstimmar för revisorerna. 
En del av revisorerna i studien har fyllt dessa timmar genom att erbjuda rådgivning i större 
utsträckning. Dessa revisorer anser att de då kan tillföra mer värde för kunderna. På så sätt 
ökar också möjligheten att ta mer betalt för sina tjänster. Med andra ord leder denna 
utveckling till att värdet för kunden blir större samtidigt som lönsamheten för revisionsbyrån 
ökar. Med stöd i vår undersökning kan vi således dra slutsatsen att revisorn går mot en allt 
mer rådgivande roll. 
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6.3 Egna reflektioner 
Vi har bidragit med en kvalitativ studie som djupgående beskriver och förklarar hur mindre 
revisionsbyråers tjänsteutveckling påverkas av revisionspliktens avskaffande för mindre 
aktiebolag. Studien visar inte bara på att revisionsbyråernas erbjudande har förändrats utan 
förklarar också varför det har förändrats. Resultatet av vår studie kan inte anses 
generaliserbart i någon större utsträckning då undersökningen endast innefattar ett fåtal 
mindre revisionsbyråer. Vi anser dock att studien belyser den förändring som just nu sker 
inom branschen då revisionsbyråer blir mer och mer beroende av de tjänster som tidigare 
varit deras så kallade kringtjänster. Förändringen som vi kan se är en följd av att de mindre 
revisionsbyråerna måste förändra sin strategi för att kunna fortsätta vara konkurrenskraftiga. 
Revisionsbyråerna kan inte längre förlita sig på den lagstiftade revisionen utan måste nu i 
högre utsträckning anpassa sitt erbjudande efter vad kunderna efterfrågar. Resultatet är 
således överförbart även till andra mindre revisionsbyråer i Sverige då många troligtvis 
genomgår samma utveckling. 
Under intervjuerna betonade revisorerna ord som värde, kundanpassning, relationer och 
förtroende. Dessa ord stämmer inte överens med den traditionella bilden av 
revisionsverksamhet och oberoende granskning. Vår studie visar att teorier och tidigare 
forskning rörande professionella tjänsteföretag och konsultverksamhet kan appliceras på 
mindre revisionsbyråer i Sverige. Även strategier inom relationsmarknadsföring och 
värdeskapande har visat sig kunna användas för att beskriva och förklara varför 
tjänsteutvecklingen på mindre revisionsbyråer ser ut som den gör. Vår uppfattning är därför 
att revisionsbyråerna verkar gå mer och mer mot att vara konsultföretag.  
Vår studie är av intresse för aktörerna inom revisionsbranschen samt de som utbildar sig till 
revisorer då den förser dem med information om hur revisionsbyråernas utveckling ser ut och 
hur revisorns roll håller på att förändras. Som utbildad revisor i framtiden kommer man 
troligtvis inte bara att arbeta med kritisk granskning och revisionsrådgivning utan också 
kvalificerad rådgivning i ett vidare sammanhang. 
6.4 Förslag till fortsatt forskning 
Vår studie är en kvalitativ undersökning som behandlar hur revisorer från mindre 
revisionsbyråer ser på byråns tjänsteutveckling och deras egen roll som revisorer. Ett förslag 
på fortsatt forskning inom ämnet är att göra en kvantitativ undersökning inom samma område 
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då vi inte funnit att någon sådan studie nyligen gjorts. En sådan undersökning skulle innebära 
att mer generaliserbara slutsatser kan dras.  
Under arbetets gång fann vi att det i branschorganisationens egen tidning, Balans, läggs 
mycket fokus på hur branschen kommer att utvecklas de kommande åren. Då det bara gått 
några år sedan revisionspliktens avskaffande för mindre aktiebolag tror vi inte att man ännu 
har sett de fulla effekterna. Det skulle därför vara intressant att göra en liknande studie som 
denna om något år för att se om revisionsbyråernas tjänsteutveckling kommer att fortsätta i 
den förutspådda riktningen.  
Det förs just nu diskussioner om en eventuell höjning av gränsvärdena för revisionsplikt och 
en utredning angående detta väntas inledas under våren år 2015. Det framkom under vår 
undersökning att revisorerna har olika uppfattningar om en sådan höjning kommer att ske och 
huruvida det i så fall kommer att påverka efterfrågan på revision. En intressant inriktning på 
en studie hade därför varit att undersöka kunder som ligger precis över dagens gränsvärden 
för att ta reda på hur deras behov av revision ser ut.  
Vi fann att många av de tillfrågade revisorerna är medvetna om att branschen håller på att 
förändras men att de ändå verkar tycka att deras roll som revisor och revisionen är bra som 
den ser ut idag. Ett förslag på fortsatt forskning är därför att undersöka hur revisionsbyråernas 
förändringsbenägenhet påverkas av att revisorsprofessionen är en yrkesgrupp med hög 
integritet och starka etiska värderingar. Det vore intressant att undersöka vad de anser om att 
branschen blir mer efterfrågestyrd då detta kan innebära att de då måste arbeta mer med 
försäljning och marknadsföring. 
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Bilaga 1. Intervjuguide 
Allmänt om revisionsbyrån 
• Hur många anställda är ni på byrån? 
• Vilka kunder riktar ni er främst till? 
• Erbjuder ni andra (uttalade) tjänster än revision? 
• Berörde avskaffandet av revisionsplikten flera av era kunder? 
Har du upplevt några konsekvenser av att revisionsplikten har avskaffats för mindre 
aktiebolag? 
• Har avskaffandet av revisionsplikten påverkat den revisionsbyrå du arbetar på? 
• Har din yrkesroll som revisor förändrats och i så fall hur? 
• Vad anser du är den största fördelen med avskaffandet? I så fall, har du som revisor 
och den revisionsbyrå du jobbar på kunnat utnyttja denna fördel? 
• Vad anser du är den största nackdelen med avskaffandet? 
Har den revisionsbyrå du arbetar på gjort några förändringar sedan lagförändringen? 
• Har ni aktivt avrått något företag från att ha kvar revision? I så fall, varför? 
• Är det några av era kunder som har kvar revision trots att de inte behöver? Vad tror du 
att detta i så fall beror på? 
• Har de kunder som valt bort revision fortsatt att anlita er för andra tjänster? 
• Upplever du att efterfrågan på andra tjänster än revision har ökat? I så fall, vilka 
tjänster? 
• Har ni förändrat ert tjänsteerbjudande? 
• Vilka tjänster anser du är mest lönsamma för er att erbjuda? Varför? 
• Hur arbetar ni för att marknadsföra er? 
• Ser du det som ett hot mot oberoendet att revisionsbyråer andra konsulttjänster? 
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Forts. Bilaga 1. 
Upplever du att din roll som revisor har förändrats sedan revisionspliktens 
avskaffande? 
• Upplever du någon förändring av din rådgivande roll? 
• Upplever du att era kunder har svårt att skilja på revisorns roll och rådgivarens roll? 
• Hur skiljer sig ditt arbete mot kund mellan revisions- och rådgivningsuppdrag? 
• Kan ni som revisorer i rollen som rådgivare erbjuda kunden något som traditionella 
rådgivare inte kan? 
• Ser du det som ett hot mot oberoendet att erbjuda rådgivning? 
Hur ser du på revisionsbranschens framtida utveckling?  
• Hur påverkas konkurrensen i branschen av att färre företag är lagstadgade att ha 
revision? 
• Tror du att gränsvärdena för revisionsplikt kommer att höjas? 
• Vad tror du att en sådan höjning kan innebära för konsekvenser för din revisionsbyrå? 
• Vilka negativa konsekvenser kan avsaknaden av revision leda till? 
• Finns det enligt dig någon annan form av kvalitetssäkring än revisionsberättelsen som 
kan tillföra trovärdighet till ett företags finansiella rapporter? 
Balans | Fokus: framtidsspaning          
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REVISIONEN går	  från	  att	  ha	  varit	  
helt	  lagstadgad	  mot	  att	  bli	  
efterfrågestyrd.	  Med	  revisions-­‐
plikt	  knackade	  kunderna	  på	  
revisionsbyråns	  dörr.	  Idag	  krävs	  
ett	  mer	  aktivt	  säljarbete	  och	  ett	  
kundanpassat	  tjänsteerbjudande.	   
 
STATISTIK	  VISAR en sjunkande 
efterfrågan på revision. En minskad 
efterfrågan leder till färre antal 
revisionstimmar. Frågan vi ställer 
oss är därför hur mindre revisions-
byråer hanterar övergången från 
lagstadgad till efterfrågestyrd 
revision. För att ta reda på detta har 
vi pratat med sex stycken revisorer.  
 Alla revisorerna uppger att deras 
revisionsbyrå har tappat revisions-
uppdrag till följd av revisions-
pliktens avskaffande. De förklarar 
detta med att det inte finns ett behov 
av revisionsberättelsen som produkt i 
mindre företag. Istället är det 
rådgivning och andra konsulttjänster 
som efterfrågas.  
 
PÅ	  MÅNGA av byråerna kan man 
redan nu se en förändrad fördelning 
mellan revision och andra konsult-
tjänster. Michael Ottosson anser att 
hela revisionsbyråernas verksamhet 
tidigare kretsade kring revision men 
att detta är något som idag har 
förändrats. Han säger: 
– Eventuellt kunde man hänga på 
någon extra tjänst. Idag är alla 
verksamhetens komponenter lika 
viktiga.  
Att revisionen idag är en mindre 
del av det totala tjänsteutbudet håller 
majoriteten av revisorerna med om. 
Revisionsbyråernas erbjudande har 
alltså redan nu börjat flytta fokus 
från reaktiv granskning till proaktiv 
rådgivning. 
I	  GRUNDEN handlar det om att skapa 
värde och nytta för kunden. Kund-
anpassade lösningar där kunden kan 
se värdet av tjänsten gör det lättare 
att ta betalt. Maria Jönsson säger:	  
– Rådgivning är något som ger 
direkt nytta till kunden medan 
revision ses som ett tvång. Det är 
därför lättare att ta betalt för 
rådgivning.  
 
 
Det som bäddar för att 
revisionsbyrån kan ta en stark  
position som leverantör av konsult-
tjänster är enligt Johan Kling tack 
vare revisionen. Revisionen utgör en 
plattform som gör det möjligt att 
även sälja in andra konsulttjänster. 
Revisorerna har redan tillgång till 
kunden och känner till denne och 
dess verksamhet. Revisorn har en 
trovärdighet och en kunskap som 
företagen behöver, även om de inte 
längre har revisionsplikt. 
 
FÖR	  ATT	  FÖRBEREDA sig inför 
framtiden blir det viktigare för 
revisionsbyråerna att sprida sina 
risker. Genom att leverera en 
värdeskapande helhetslösning kan 
byråerna bygga in kunden i 
verksamheten och skydda sig mot 
konkurrenter.  
 
 
 
Av de revisorer vi har pratat med 
framgår det tydligt att de är 
medvetna om att de måste anpassa 
sin strategi utifrån den förändrade 
efterfrågan. Revisionsbyråerna går 
därmed från att leverera en 
lagstadgad produkt till att erbjuda ett 
paket av värdeskapande tjänster. 
Michael Ottosson avslutar samtalet 
med att poängtera: 
– Vi kommer att få se en jättelik 
omvandling från att en revisionsbyrå 
är revisionsbyrå till att man är en 
konsultbyrå. ● 
 
MATILDA	  LINDROTH	  |	  THERESE	  SVANTESSON	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Michael Ottosson 
Auktoriserad revisor och 
delägare på Revisorsringen i 
Eslöv AB. 
 
Magnus Persson 
Godkänd revisor och delägare 
på Tönnerviks Horwath AB 
 
Mats Wahlberg 
Auktoriserad revisor och 
grundare till Mats Wahlberg 
& Co Revision AB 
 
Hans Ehrlinder 
Auktoriserad revisor och 
ägare till Ehrlinders 
Revisionsbyrå AB 
 
Maria Jönsson 
Auktoriserad revisor på HLB 
Revisorsgruppen AB 
 
Johan Kling 
Auktoriserad revisor på 
Moore Stephens Malmö AB 
”Vi kommer att få 
se en jättelik 
omvandling från att 
en revisionsbyrå är 
revisionsbyrå till att 
den är en 
konsultbyrå.” 
-   
 
Från ordermottagare till värdeleverantör 
REVISIONSBYRÅERNA STÅR INFÖR EN RESA 
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